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participantP.s rf.partiPs dans 11 pays de la Rf>gion l\sie-PacifiquP.. C:r r/Sspau a 
peur but n'améliorer la C]Uèlité et l'eftïcacitP de la rroduction des petite~ et 
n.oyenr;es entrf'pt·isE·s de ces rays. Il n1Pt tout part.irnlF·rement l'acten+ sur 
1 'application, aux opérations actuPlles, des connaisserrPs PnregistrPES en 
rr.atii':re de procFcPs, ft'!Ptho_dr~s, techr:ic;ues, f"·c;tiippn:ents, n:odifications et 
arproches ; Cf' par le hir.is du tr.ar~sfort d'ir;formrttioris techniques Pt: CP 
·technologies, de la prf•staticn de services de vulgarisation.industrielle et de la 
promotion df-s programmes df. df~vi::lr.ppen:Pnt de l'esprit: d'entreprise. 
Les idées expr1mees .dans cette publication sont celles des auteurs et ne 
représentent pas nécessairement celles de Technonet Asia. La reproduction ou la 
citation d'extraits est. autorisée, sous réserve de mention de la sourcP. et 
présentation d'un exemplaire de la publication contenant la reproduction ou la 
citation. 1>1 
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P R E F A C E 
En recevant de TECHNONET /ISIA les volumes et II du Manuel de ------- - -Vulgarisation Industrielle, le Centre a réal isf- l'importance que sa publication 
pourrait revetir pour les Etats Africains, en tant que source d'information et 
instrument précieux pour la promotion du ·df.veloppenier1t des petites et moyennes 
entreprises. Le Centre a donc ·estimf' que sa publiu1t.ion devait se faire largement 
auprès des institut.ions concernf·es dans les pays /l.fricafos. Le document r?tant 
rédigé en anglais~ le Centre s'est renseignf aupr·~s de TECHNONET ASIA pour savoir· 
s'il était édit.é dans. d.'autre.s groupes 1 inguistiq1,Jes du Continent, ." c;avriir 
l'anglais et le français et éventuellement le portugais. J1 s'r:-~t aviSr{ que 1e 
document n'existait qu'en Anglais, et le Centre prit dCJr;c l'initiative de 
demander la permissior. et l 'assis1ance de TECHfl:m1rr ASTA pour faire trad1.1irr· le 
Manuel en français et f•t; por·tugah rver;tuellemer.t. Cdte ét\n,arche fut tout " fait 
positive. P-our des r·aisons financi•'res, le Cpntrp ri du rnga~10 1 a ir'aduci ir;r1 en 
vers i On frança iSé SèUl err:ent, r::nrnrte tenu dli V i ! i nth r·t '1Ue Cf.' rp nupe 
linguistique ë; 111ëJnifesté pour 1e r12ntJel. 
La s;ource de finâncemer1t ~laquelle le Centre s'f:st. aôr·e~~.J ~.pt:t:1;"Jt:•~nrE:t:1 En 
vue de scr1 assistance pour la traduction en français r:' 1 1.ë1i·( autre quf' le Ci:·n1.n: 
de Recherches pour le Développerr.ent ~ntE·national fCRDI 1 , f>tant donr1f. que u.-1.~.E' 
organisation avait apport~ son soutien finaniier ~ la publicaticr de la version 
cn·iginale anglaise. Sa réponse fut positive. Le Centre exprime sa Ç;ratitut!e " 
TECHNONET ASIA pour lui avoir donnf- la permission de s'atteler.~ la traduction, 
et au CRDI pour son appui logistique et finar:cier pour· sa bonne niise E:·t: oeu':re. 
Le.s utilisateurs .-des Manuels en anglais E't. en frèt:çais pount1nt apprécier la 
richesse du contenu, qui s'applique "i la situation africafr1e, en particulier les 
aspects concernant le développement de l'initial ive industrielle, les n:/$thodes et 
les services de_ vulgarisation industrielle, la gestion des petite~ -ïr:dustriPs, la 
forn1ation et l 'uti•lisation de l 'infct111ation ·~echnique c'ans les services de 
vulgarisation. Le manuel s'avérer·a pour to.us les utilisateurs un instrument 
précieux et pratique pour les services de vulgarisation industrielle. La pr~sente · 
version a ?té traduite de l'anglais par Mme Na+issatuu Ciagne et M1le Oum} Sarr 
Fall. Les copies sup~H-n:E.·ntaires du ~~anuel sont disponibles aupt·0s de la Division 
de 1 'Information e1. de la nocume.ntation du CRAT. 
Dr. O. Babaturide THOMAS 
Directeur ExEcutif 
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Depuis son lancement, il y a plus d'une décennie, TE:1 ... hnoriet A::.i<l a toujou-rs' 
nourri le voeu de r~aliser un manuel ~ 1 'intention des praticiens de la 
vulgarisation industrielle dans les pays eii développement. Tout au long de ces 
dernières années, cela n'a pa~ cess~ d'etre ~our nous un reve insaisissable et un 
défi permanent. Qu'il ait fallu plusieurs anriPes pour concrétiser ce projet 
montre à quel point la vulgarisation industrielle a ~volu~ dans la région 
Asie-Pacifique. Depuis ses humbles_dPbuts en, 1972, en tant. que pr_ojet du Ce_ntre 
de Recherches pour le Développement International '-' son - statut actuel 
d'Organisation Non-Gouvernementale (ONG)~ Technonet Asia a, au fil des ans, semé 
les graines de la vulgarisation industrielle pour assister les petites 
entreprises industrielles et continue ~ prendre soin de sa croissance dans ses 
pays membres. 
Aujourd'hui, nous jetons un coup d'oeil~ cette évolution depuis quel 'id~e 
a germé dans l'esprit _des di5cideurs, jusqu'fi l'institution d'un corps 
professionnel 5 part enti~re _q~i compte plus de 5.000 vulgarisateurs industriels 
diplomés oeuvrant d~ns- le_ rPseau Technonet. La vulgarisation industrielle a 
assurément atteifit la maturité et.elle est maintenant dument reconnue er1 tant que 
partie intégran~e des programmes d'assistance au.>< pE·tites entreprises du secteur 
industriel des·pays en développement. 
Ce manue_l s'_inspire _de _l 'expérienc_e de milliers de vulgarisatE:urs 
industriels qu-ic ~ont _à pied d'oeuvre ~a-ns les usines du secteut des petites 
industries, y, ·9pportant la technologie, i·ésolvant les probF1mes et qui, ce 
faisant, aident· ces soçiét~s ~- maximiser_ leurs contributions au développement 
économique de leur pays. C~tte oeuvre de dfveloppement a inspiré Technonet et 1 'a 
mené à publier '·le présent Manuel destiné ?. servir de compagnon d'armes aux 
vulgarisateurs industriels, d'ouvrage de référence pour les cadres responsables 
d'opérations de vulgarisation industrielle et de "livre du maitre" pour les 
formateurs de vulgarisation industrielle. E11 effet, ce Manuel a ét~ ~labor~ dans 
-le but de rendre plus .efficace - leur travail et Technonet Asia est fier de 
participer ainsi-! cette grande entreprise. 
Nos remerciements vont au Centre de Recherches pour ·1e D~veloppement 
International (CROI) du Canada pour avoir contribup ~ la ·réalisation de notre 
reve en apportant son soutien ~ c~ proj~t. 
Nous exprimons aussi toute notre gratitude aux di vers co 11 aborateurs-
auteurs, aux membres du ComitFi de Rédaction, aux chefs et au personnel des 
Organisations Participantes, ~ l'Institut National de Productivité du QuPbec et~ 
11 Productivity Plus Management Consultants, Inc. 11 , pour leurs contributions 
inestimables, ainsi qu'~ bien d'a~tres personnes et institutions qui ont 
patiemment couvé cet ouvrage, jusqu'à son éclosion. 
Dr. Léon V. Chico 
Directeur Exécutif 
Technonet Asia 
·Directeur de projet 
Collaborateurs-Auteurs 
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CHAPITRE 1 INTRODUCTION 
1. CONTEXTE 
Le pré5ent volume complète le Manuel de Vulgari5ation Jndu5trielle. Ce 
Manuel traite en détail de5 concept5, méthode5, technique5 et pratique5 de 
vulgari5ation indu5trielle applicable5 aux petite~ et moyenne5 entrepri5e5 {PME) 
~an5 le5 pay5 en développement. Le Volume I a été élaboré comme guide pratique 
pour le5 vulgari5ateur5, alor5 que le Volume II a été conçu comme manuel de 
référ~nte pour le5 directeur5 de 5ervice5 de vulgari5ation indu5trielle. Le5 deux 
voJume5 peuvent au55i etre utili5é5 comme manuel5 pour le5 5tage5 de formation en 
vulgari5ation indu5trielle. 
·Par ailleur5, cè manuel e5t le ré5ultat de plu5ieur5 année5 de travail ~ la 
conception et la préparation de cette oeuvre maitre55e par Technonet A5ia. Il a 
été publié en répon5e à un be5oin longtemp5 re55enti de fournir ~ plu5 de 5000 
agent5, directeur5 de programme5 et formateur5 dan5 le5 pay5 de5 Or·gani5ation5 
Participante5 à· Technonet, un manuel de référence et de travail 5ur la 
vulgari5ation indu5trielle. Le projet a pu etre réali5é gràce à l 'a55i5tance 
financi~re du Centre de Recherch~5 pour le Développement Internatibnal (CROT) du 
Canada. 
2. PLAN DE L'OUVRAGE 











Un aperçu de5 petite~ entrepri5es 
La ge5tion de5 petite5 et moyenne5 entrepri5es 
Méthode5 de vulgari5ation indu5trielle 
Création et ge5tion d'un 5ervice de vulgari5ation 
La conduite de5 programme5 de formation 
Développement de 1 'e5prit d'entrepri5e 
Vulgari~ation et information5 technologique5 
Evaluation de5 ·programme5 de vulgari5ation 









La vulgari5ation indu5trielle et le vulgari5ateur 
Développement et maintien de relation5 de vulgari5ation 
Enquete5 et rapport5 
"Outil5" de vulgari5ation indu5trielle 
Thème5 5pécifique5 
Ca5 pratique5 de vulgari5ation indu5trielle 
Le Volume II a été conçu pour aider le5 directeur5 de 5ervice5 de 
vulgari5ation indu5trielle à gérer plu5 efficacement le5 5ervice5 de 
v~lgari5ation indu5trielle. Ce5 5ervice5 5ont 5uppo5~5 po55éder quelque5 copie5 
du Volume I pour référence. 
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Dans la préparation du Volüme II, no~s avons essayé d'anticipèr les 
question~ ~ue les groupes-cibles seraient susceptible~ de poser, et le Tableau 
1.1. présente 1 1 ensemble des questions et des réponses qui ont servi de base .1 
l'organisation du présent volume. 
3. APPROCHE 
En préparant 1 e présent ma nue 1 ~ nous nous sommes efforcés c.l 1 en faire un 
guide pratique pour les praticiens de la vulgarisatiorr industtielle. Ainsi, bien 
~ue traitant en· détail des différents aspects de la v~lgarisation industrielle, 
il ne saurait prétendre couvrir tous les aspects. Du point de vue conceptuel, il 
c:;e propose de présenter lec; principes, procédés et pratique5 dP vulga.risation, 
mais sans en donner .trop de détails. Il a été tenu ccmpte de la formation 
(généralement dés·· diplomés en ingenie1.1rie et ~ciencec:; c:;ociales) et de 
l'expérience professionnelle (la maj6rité des directe1.1rc; de services de 
vulgarisation étaient eux memes de.c; vulgarisateurs a1.1paravan.t) des groupes 
·cibles. En 01.1tre,l 1 1.1c;ag.e fréquent d'illustrations '(tableaux c:;hcénras, fig1.1rec;, 
exemples cas pratiques et desc;ins) a pour but une meilleure préc;entatior1 dE>s 
concepts et la mise en relief des principaux points a retenir. D'autre part, lec; 
a1.1te1.1rs ont ·eu 1 argement ·recours aux titres et sous-titres· peur pérmettn aux 
lecteurs de parcourir facilement le manuel. Pour tenir· le lecteur en alerte, des 
réc;1.1més fi g1.1rent au début de chaque chapitre et 1 ec:; références c:;ont 'to1.1jo1.1rs 
mentionnées en fin de.chapitre. 
4. COMMENT UTILISER CE MANUEL 
. Rien q1.1 1 en consultant la table des mati~res, le lecteur peut avoi~ une Vùe 
d'ensemble des sujets traités dans ce manuel et choisir le chapitre 01.1 la partiP 
qui l·'intéresse. Il peut également trouver des informations iritéresc;ar.tes rien 
q1.1 1 en lisant les résumés et en parcourant les titr~s et so1.1s-titrec;. Certaines 
·parties p~1.1vent etre lues rapidement, alors que d'autres requi~rent une lecture 
attentive. Dans 1 1 ensen;ble, ce flanuel est un ouvrage .de• référence pratique et: 
facile â utiliser pour les praticiens de la v1.1lgarisation·ind1.Jstrielle. 
------~-- ---- -- -·- -·- ------ -------
Note de 1 a Traductrice ·: " 
Dans 1 a défi nit ion de 1 1 a pp.roche adoptée dans ce Ma nue 1 , ' 1 es atJteurs ont etJ à 
préciser qtJe 1 1 anglais n'étant qtJ' tJne seconde 1 angtJe ·polir 1 a majorité des 
lecteurs, 1 'ouvrage a été rédigé dans. un· style très simple potJr faciliter 
d'éventtJelles tradtJctions en langues locales. · 
Ce style simple a été autant que possible respecté dans cette version. 
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TABLEAU 1.1 
PLAN DU VOLUME II 
---- _________ , 
,Ji____:. ______ __:.. _________________________ . - --- --':"""---.-· --··----------·-:.-.------. 
QUESTIONS QUE· LES OIRECTEURS OE SERVIÇES 
DE VULGARISATION SE POSENT 
Je 5lli c;. Di reëte1.1r ëfë-sërv1ëë~dev'iATgâr1:_, _____ ~ 
c;ati on, mah q1.1 'ec;t-ce-q1.1e je doi c;. faire ? 
REPONSES-FOURNIES PAR LE 
MANUEL 
- -~ vë'lA5 ___ fânîiTf arf 5~r- -avëc!--1ëc; . · 
conce~tc; de développement 
dec; petitec; ind1.1c;triec; po1.1r 
mie1.1x apprécier le role dec; 
c;ervic::ec; de v1.1lgaric;ation in-
d1.1c;trielle. 
Chapitre 2 : Un aperç1.1 dec; 
petitec; entrepric;ec;. 
r-----.-.--.-.---·---- -----··----- ------ ·---- ----- ------------------ ---------
Maintenant q1.1e je me c;1.1ic; familiaric;é avec: 
conceptc; et techniq1.1e~ dec; petitec; et moyennec; 
entrepric;ec;, q1.1e doic;-je faire ? 
Apprendre lec; règlec; fondamen-
talec; de la gec;tion dec; Peti-
tec; Entrepric;ec; (PE) danc; la 
mec;1.1re où ellec; c;eront 1.1tilec; 
danc; 1 'él~boration d'1.1n pro-
gramme d'ac;c;ic;tance efficace 
a1.1x PME.de votre c;ecte1.1r. 
Chapitre 3 : La gec;tio9 dec; 
Petitec; Entrep~i~ec; · 
Je poc;c;ède niâTiitënànt-êfë5-l nformafionc;-âëfé:-- -- - --Ënmâitri c;-an"f îec;-métlioëfec;-ëië 
q1.1atec; concernant lec; PML Comment vaic;-je ~1.1lgaric;ation ind1.1c;trielle. 
po1.1voir élaborer 1.1n programme d'ac;c;ic;tance ? 
thapitre • : Méthodec; d~ 
v1.1lgaric;ation in~1.1c;trielle. 
i--------------------·---·---------·---·--·- --·-----------·--·--------·--------
Én tant q1.1e Direéte1.1r d'1.1n c;ervicé de v1.1lga-
ric;ation, q1.1e doic;-je faire po~r bien remplir 
mec; fonctionc; ? 
Maitric;er lec; techniquec; et 
pratiq1.1ec; de 1 'èrganic;ation 
et la ~~c;tion d'1.1n c;ervice de 
v1.1lgaric;at~on. · 
. . Chapitre 5 : Création et gec;-
. , t ion d' 1.1n c;ervi ce, de vu 1 gari _ 
c;ation~ 
i-.,-------------,----~--------·------~-----·-"------.,,.----
En tant que Dfrecte~r d'un c;ervice de v1.1lga-
ric;ation, jè c;1.1ic; appelé â in~tr1.1ire d'a1.1trec; 
perc;onnec; ( 1 ec;\ v1.1 l gari c;ateurc;·, 1 ec; chefc; 
d'entrepric;ec;.ind1.1c;triellec;).Q1.1ellec; c;ont le5 
notionc; et méthodec; q1.1 1 il me.fa1.1t maitric;er1 ? · 
Lee; principec; et conditionc; de 
planification, d'organic;ation 
et .de ~ic;e en oe1.1vre dec; pro-
·grammec; de fonnation. 
Ch~pitre 5· : La co~d1.1ite de· 




QUESTIONS QUE LES DIRECTEURS DE SERVICES 
DE VULGARISATION SE POSENT 
~-~. --·---------~. 
Maintenant, je maitri~e lec; notions relativec; 
~ux PME et lec; méthodec; de vulgaric;ation, de meme 
que mon role en tant que Directeur d'un c;ervice 
de vulgaric;ation. Quel rapport·cela peut-il avoir 
avec· la promotion de 1 'initiative induc;trielle ? 
,_ ______ -- -- --~ --- ------.-~.--~- -·- - --·-·- -
Un Service de Vulgaric;ation ec;t un fourni5-
5eur d'infrirmationc;. 
Comment pui5-je créer et gérer un 5ervice 
d'informationc; technologique5 répondant aux 
bèc;oinc; dec; PME ? 
REPONSES FOURNIES PAR LE 
MANUEL 
Par le biaic; d'une maitric;e 
dec; procédéc; ét méthodec; de 
développement de . l 'ec;prit 
d'initiative, mieux défini~ 
c;ec; liens étroitc; et c;on role 
de 50utien danc; le dévelop-
pement dec; PME, de meme que le 
role de la vulgaric;ation in-
duc;trielle danc; leur promotion 
Chapitre 7 : Développement de 
l'ec;prit d'entrepric;e 
Savoir comment concevoir un 
un c;y~t~me d'informationc; 
technologique5. 
Chapitre 8 : Vulgaric;atic~ et 
I nformati onc; techno l o_gi que5 
------·---·-- - - -· - - - - -·--·- - - - - - - - -- - - - - - - - - - - ·- - - - - - - - - - - - - - - - -·-- - - ·-·- -··- ----t 
Le Directeu~ d'un ,ervice dé vulgari,ation 
·doit évaluer l~efficacitê de c;on per5onnel, 
de c;on service.et d~c; actiVité5 de celle-ci. 
Il lui faut au55i c;avoir comment évaluer u~ 
programme de vu l gari c;ation. Cc1mment me pré-
parer pour cette tache ? 
---------;~---·- -·-·-----------~--·--- -- --.---- --
Conriaitre le5 conceptc; et ou-
tilc; .d'évaluation. Apprendre 
lec; étape5 c;Ùccec;c;ivec; de 
l'évaluation d'un programme de 
vulgaric;ation. 
Chapitre 9 = Evaluation d'un 
Programme de Vulgarisation. 
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CHAPITRE 2 UN APERCU DES PETITES ENTREPRISES 
RESUME 
Ce chapitre traite de5 caractéri5tique5 de5 petite5 entrepri5e5 et de 
l'importance de leur role dan5 l 'économie.de5 pay5 en dévéloppeme~t. Il pré5ente 
· au55i une ét~de préliminaire de5 condition5 et facteur5 en régi55ant une bonne 
promotion. Le chapitre 5e termine 5ur une pré5entati on du profil 5ocio'l ogi que, 
p5ychologique et économique du chef entrepri5e - l'homme derrière la petite ou 
moyenne entrepri5e. 
1. INTRODUCTION 
la définition de5 Petite5 Entrepri5e5 (PE) varie d'un pay5 à l'autre, de 
telle 5orte qu'il 51 avêre difficile de trouver une définition commune. Cependant, 
d'aprê5 la politique adoptée par la plupart dec; pay5 en développement de la 
Région A5ie-Pac;fique, le5 PE couvrent à la foi5 le5 entrepri5e5 de fabrication 
ét celle5 de pre5tation de 5ervice5 induc;triel5. 
La fabrication implique une activité de tran5formation requérant un 
changement dan5 la forme du produit, de la matière première (intrant) au produit 
fini (ré5ultat). Un tel changement peut 51 opérer 50u5 forme 5oit chimique 
(caoutchouciet pla5tique5), mécanique (machine5, moyen5 de tran5port) ou phy5ique 
(mobilier5, vetement5). · 
Le5 5ervice5 indu5triel5 repré5entent le5 5ervice5 de 5outien fourni5 aux 
entrepri5e5 de fabrication tel5 que le5 atelier5 de réparation et d'uc;inage, lec; 
four5 de 5échage, le5 laboratoire5 de tec;t pour déterminer le5 produite; 
commerciali5able5, etc •.• 
On décrit en g~néral le5 petite5 entrepri5é5 en utili5ant plu5ieur5 
critêre5 tel5 que le nombre d'ol!vrier5, le volttme de5 vente5, le total de 
l'actif, le5 immobili5ation'l; productive5, la con5ommation d'énergie etc .... 
Pour établir de5 5tati5tiq~e5 .ou élaborer un programme d1 asc;i5tance, on utili5e 
un ou plu5ieur5 de ce5 critêre5 pour différencier le5 petite5 entrepri5e5 de5 
indu5trie5 arti5anale5 et de5 moyenne5 et grande5 entreprise5. 
2. IMPORTANCE 
Le5 petite5 entrepri5e5 jouent un role vital danc; la réali5ation du 
dévelop'pement économique de5 pay5 en développement. Leurc; contribution5 
quantitative5 couvrent le5 a5pect5 5uivant5 
2 .1. L 1 économi e_j_e_.s:_a_pj}au2<_~!_] a création d_1_~!'1E]_ oi 5 
Dan5 lec; pay5 caractéri5é5 par un taux de capitaux ba5 et un 5urplu5 
de main d 1 oeuvre, l ec; PE qui ut il i 5ent en général beaucoup de main d 1 oeuvre, 
aident à créer de5 emploi5 à de5 cout5 relativement ba5. Elle5 repré5entent danc; 
le5 zone5 rurale5, une 5ource importante d'emploi5 tant agricole5 que 
non-agricole5. 
---
. -- . ·a. - . . .. ·~------- -- - ~ 
: 2~i.Ju.tili~ation de!i re.ssolirceci "localeli : .. 
. · / .. ·. . . 
. . __ . . lelS :petites entrepri-'sès L1tilhent les réssollrces locales tels qL1e ·les. 
cep1talix (êconomies familiëllèsh les compêtences. (1 'artis~nat traditionnel pe11t 
etre explof tê polir la prodL1ctf.on de. biens de premfêre nêcessitê). · 
"· 2.3. · SoL1rce. d'1inspiration polir la crêation d'~ntreprf se1S 
. _ · / De _ nÔmbreL1ses . grandes entreprises ont dêbl.ltê cbmme . de·s · petites 
·êntreprhes. ·En d' aL1tres ·termes les PE servent de terrain d' apprentisc;age des 
C.ëpatltêc; à dhelopper polir g~rer Line entreprHe. Ellec; perrr.ettent ëlJX individ1.1s , 
a1.1da.cie1.1x' et motivês. de. tro1.1ver de r.01.1velles voiec; polir exercer lei..r- talent danc;. 
d'al.l'.tres\formes d''activitês et d'innovatfons. · 
· 2.:4·. Dêcentralisation des fodlistrie1S 
_. · Les petites entreprisec; orit -tendance à. se .dêvelopper dans différentes 
r~giOns et contribt1.ent ainsi. à rêd1.1ire Ja co_ncentration dec; ind1.1c;triec; dans les 
zones 11rbafne·s et â promo1.1voir 11ne croissance êcorJomiq1.1e êq1.1ilibrêe~ 




2~5. Distribution des revenus 
les petites entreprises contribuent~ l'émergence d'une classe moyenne 
bien solide de chefs d'entreprises' qui pe~t empechèr la concentration du 
pouvoir économique entre 1.es mains de quelquè~ personnes. 
2.6. Renforcement de la structure industrielle 
Par le biais de contrats de sous-traitance de certains et .autres 
relations de complémentarité, les petites entreprises complètent les grandes 
industries en exéc~tant certaines opérations, fournissant de matières premiêres 
aux grandes industries en utilisant les résultats de ces dernières pour fabriquer 
d'autres produits. Cependant, la promotion et le développement des petites 
entreprises ne devraient pas etre considérés comme une alternative ~ la promotion 
des grandes industries. Au contraire, une structure industrielle forte et 
prod~ctive ne peut etre. ~tablie que lâ oü petites, moyennnes et grandes 
industries non seulement co-.extstent, mais encore fonctionnent en symbiose. 
· 2.7. Contributions guantitatives 
On peut.mesurer les contributions quantitatives des petites industries 
en termes de valeur ajoutée, emplois, rentrées de devises étrangère5, recettes 
d'exportation, et. économie de devises étrangères grace â la productio~· de 
substituts aux produits importés. le tablea~ 2.1. montre quelques unes de5 
contributions importantes des petites entreprise5 à 1 'éconorr:ie de certains pays 




DONNEES COMPARATIVES SUR LES PETITES INDUSTRIES 









% de PI par rapport 
à l 'en5emble de5 in-
ANNEE du5trie~ de fabri-
cation 
1980 98 
1981 99,0 li 
1979 96,5 '{I 
1978 97,5 li 
1981 99,0 'li 
1982 98,0 ~/ 
1980 92 ~ 5 §/ 
% de l'emploi 
dan5 PE par rap- . 
·port à l 'en5emble 
de5 indu5trie5 
manufacturiPre5 
% de la Valeur 
Ajoutée de5 PE 
par rapport. 3 
l 'en5emble de5 
indu5trie5 
rnanufacturi ~ re5 
----- -. - - - - ·-- -- - - - - - - - - --------
87 54 
77 ,5 60 
47,7 _35 ,2 
51 36 
50 ;1 33 
71 52 
78 35 
-- .. -- - - -- -··- ... -- - -- -. - - - - - -- ... ---· -· - -·-- - - ------ -·--.---· 
' li Comprend les moyenne5 indu5trie5 41 Ju5qu'à 99 employé5 
21 Ju5qu'à 300 employé5 51 Ju5qu'fl. 100 employé5 
'l_I Jusqu'à 49 employé5 §:1 Ju5qu'1 49 employé5 
Source5 · T~~vaux de la lOème Conférence Internationale 5ur le5 Petite5 
Entrepri5es (CIPE), Septembre 1983, Singapour; et 
Travaux de l'Atelier 5ur le Développement de5 Petite5 EDtrepri5e5 et 
de l 'E5prit d'entrepri5e, Février 1983, Pattaya, Thaïlande, publié5 
par TECHNONET ASIA. 
~---- --------
-------;------- --------;----·-
---- - 7"- --- ----- ------ --··.- ---,.-,··-- ·--. ---- .-·- -T·----
/ .· 
_,...._.. ____ -. 
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. 3·. · CARACTE R lSTI QUE S 
. La contrib1.1tion dec; petitec; entrepri'c;ec; â 1 'économie. pe1.1t etre accr1.1e gra.ce 
ali.,rei1forcement dec; activité-c; de v1.1lgaric;ation par le biaic; d'Line mei11e1.1re 
compréhenc;jon de lei.ir caractérhtiq1.1ec; te1Jec; q1.1e organic;ation et gec;tion, typec;, 
c;ecte1.1rc; d'activité~ avantag~c; et inconvénientc;. · 
. 3.L. Organic;ation et gec;tion 
Lee; petitec; entrepric;ec;. c;orit généralement caractéric;éec;_ par 1~ fait 
q1.1 1 e11ec;. ont. 1.1ne. d_irection 1.1niq1.1e, en la perc;onne d1.1 thef d'entrepric;e q1.1i . · 
c;1.1pervic;e la prod1.1ction, ·1a commerdalic;ation, lec; opérationc; finanC!ièrec;, le 
perc;onnel et la c;it1.1ation globale de l'entrepric;e, en général ~anc; l'ac;c;ic;tance 
d~lln perc;onnel c;pécfalic;é. La c;tr1.1ct1.1re de 1 ~ofganigramme dec; petitec; ind1.1c;triec;. 
ec;t trèc; c;impîe ·et préc;ente· trèc; pe1.1 d.'tchelonc; .entre ·lec;· 01.1vriefc; et la 
Direction ainc;i q1.1e trèc; pell de poc;tec; de cadrec;. E11ec; c;ont généralement la 
· propriété d1 1.1ne c;e1.1le perc;oni1e, dec; entrepric;ec; familialec; caractérfc;éec; par 1.1n 
mode de gec;tio~ paternalic;te où le chef d'entrepric;e maintient dec; rapporte; 
perc;onnelc; trèc; étroite; avec 1 c;ec; employée;. 
3.2~ Typec; 
Lee; petitec; ~ntrepric;ec; pe1.1vent etre clac;c;éec; c;elon lec; typec; c;1.1ivantc; 
Çl )· Orientation c;elon lec; intrantc; 
-----·--~ 
~------
.. Secte1.1r agricole (traitement dec; -prod1.15tc; et c;o1.1c; prod1.1itc; 
agricolec;) ainc;i q1.1e le traitement dec; Prodll-~'élevage 
(prod1.1itc; avicolec; compric;). · · 
• Se~telir r~c;,01.1rcec; (t~ait~ment dec; matièrec; ~remièrec; â 
part~r de ~ec;c;o1.1rcec; minéralec;, aq1.1atiq1.1ec; et forec;ti~rec;). 
Secte1.1r énergie ·(lec; activitéc; de traitement dépendent' 
- bea1.1cotip d'énergiec; telles q1.1e 11 ea1.1 et l'électricité) • 
• Secte1.1r compétencec; (lec; act~vitéc; de traitement dé~endent • 
bea1.1co1.1p d~c; capacitéc; ainc;i q1.1e de la compétence techniq1.1e . 
d 1 1.1ne main d 1 oe1.1vre c;pécialic;ée). 
b) Orientation c;elon le marché 
- Conc;ommation familiale (prod1.1ction de denréec;, vetementc;, 
cha1.1~c;1.1~ec;, mobilier·â l'intention dec; individ1.1c; et dec; 
méhagec;). 
- Marc~é ind!Jc;triel (prod1.1ction d1 01.1ti1c; et de piècec; de 
rechange. â 1 1 intention dec; a1.1trec; ind1.1c;triec;). 
.,,, 
i 
! - Soüc;-traitance ( prod1.1ction ·de· compoc;antc; c;1.1r la bac;e de 
contratc; engageant d 1 a1.1trec; indüc;triec;, 01.1 réalic;ation 
d'opérationc; c;pétialic;éec; ·polir d'autrec; ind1.1c;triec;, tellec; que · 
finition, électroplacage, embaHage). · . I 
1 
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c) Ori entatîo_n_JJ~P~I~.Plij~~ 
• En zone 1.1rbaine {lec; activitéc; de tra.itement c;oritpollr ·ia pl1.1~ 
part menéec; danc; lec; zonec; 1Jrbainec; oü la proximité dec; marchée; 
, . oll T' ex i c;tence de certa i ~ec; infra c;tr1Jct1Jrec; c;ont reqll ic;ec;) • · 
• En zone r1JraJe (lec; ~ctivitéc; de.traitement ~ont polir la plll-
:part menéec; prèc; dec; c;o1Jrcec; de matièrec;premièrec; Oll dec; corn-· 
pétencec; ; lec; entrepric;ec; c;ervent de c;o1Jrce d'emploic; non- · 
agricolec; Oll en dehorc; dec; exploitation5 agricolec;) • 
• Parto~t (lec; activitéc; de traitement ne dépendent pac;'ec;c;en-
tiellement dec; avantagec; qll'offrent l'emplacement, maie; c;1Jrto1Jt 
de la dic;ponibilité de certaine; _factellrc; déterminante;. 
d) Orientation techno]29iq1Je 
• Prod1Jitc; matérielc; (prod1Jction·~·objetc; ·phyc;iq1Jec; par · 
1'1Jtilic;ation d'1Jne technologie de p_rod1Jction c;pédfiqlle). 
Sèr~icec; (réparatton et entretien, électroplacage, ~c;inage par 
1'1Jtilic;ation d'1Jne technologie de tra~tement c;pécifiqlle). 
3.3. Pointe; forte; 
"Tollt ce qlli ec;t petit. ec;t bea1J" avait dit Sch1Jmacher. Lee; petitec; 
ind1Jc;triec; .ont certaine; avantagec; c;1Jr lec; pl!Jc; grandec;. Le v1Jlgaric;ate1Jr pellt 
exploiter cec; avantagec; polir développer all maxim1Jm to1Jt le potentiel dec; petitec; 
efitrepri c;ec; : 
a) Petitec; économiet d'échelle 
. -------------·-
En raic;on de le1Jrc; fraie; généta1Jx et colite; fixec; pell élevée;, lec;. 
petitec; entrepric;ec; pe1Jvent etre rentable_c; polir 1Jne petite demande globale dec; 
marchée; 10Ca1Jx, 1 imitée; Oll dec; reven~c; fai b 1 ec;. La demande limitée pellt etre dl.le 
à lin délai de livraic;on cc1Jrt, à· la natllre péric;c;able dec; prod1Jitc;, à la 
dic;poni~ilité d'intrantc;, à la préférence qll'ont lec; cliente; polir lec; prod1Jitc; 
local.lx. · 
b) ·Flexibilité 
En raic;on de la concentration de la pric;e de décic;ionc; all niveall 
dll chef d'entrepric;e, lec; décic;ionc; pe1Jvent etrè pric;ec; trèc; rapidement. Lee; 
petitec; ind1Jc;t~iec; c;ont ainc;i pl~c; flexiblec; qlle lec; grandec; danc; la mec;1Jre oD 
ellec; pe1Jvent accepter dec; petitec; commandec;, prod1Jire différente;. modèleis Oll 
diverc;ifier lellr prod1Jction avec; de no1Jvea1Jx prod1Jitc; en 1Jtilic;ant lec; memec; 
machinec;. "' 
c) Intégration a11 c;ein de la comm~na1Jté_locale 
Il exic;te lin certain niveall d'intégration dei; petitec; entrepric;ec; 
a1J c;ein de la comm1Jna1Jté locale de par le· fait qlle le1Jrc; propriétairec; et .. 
directe1Jrc; appartiennent à ·la comm1Jna1Jté et q1J'ellec; dépendent dll marché local, 
a1J~c;i bien q~e de la ~ain d'oe1Jvre.et dec; ma~ièrec; premiêrec; localec;. 
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3.4. Points Faibles 
Les. petites entrepr:ises so1.1ffrent de 'certaines faiblesses inhérentes 
dont le v1.1lgari~ate1.1r doi{ etre conscient afin de po1.1voir tro1.1ver des moyens po1.1r 
mini~iser le1.1rs effets et meme les éliminer complétement. · 
a) Absence de controle d1.1 milie1.1 environnant 
Les petites entreprises ont des difficblt~s à obtenir des prets 
et des capita1.1x. Les· instit1.1tions de financement ont q1.1elq1.1es réticences à· 1e1.1r 
coris.entir des prets en rai5on d1.1 nivea1.1 de risq1.1es pll.ls élevé et. de la pll.ls 
grande cnarge administrative liée à l 1évall.lation et 3 la gestion de pll.lsieurs 
petits prets. De memej ces petites entreprises n1ont pas de pouvoir de 
Régotiation spécial dans l •achat de matières premières et la vente des produits 
finis en raison de leurs achats et le1.1r prod1.1ctiùt1 .limités. Pl1.1sieurs pays en 
développement accorelent 1.1n traitement préférentiel a1.1x petites entreprises dans 
le1.1rs ventes a1.1x agences gouvernementales~ et les. enco1.1ragent ~ créer des 
coopératives de production et de commercialisation. 
b) Capacité __ d_e __ g_e_s_t_ip,!1_ l_n_a_~~q_!J~t~ 
. L1une des ca1.1ses essentielle{ de la failHte ou des problèmes des 
petite5 entreprise5 est· le manq~e de compétence en gestion.'·Beaucoup des 
problèmes internes· dont souffrent ces enfrepri ses sont en fait les symptomes de 
cette véritable maladie. La faiblesse de gestion se révèle so1.1s plusieurs formes, 
dont : 
- l 1absence de politique à long terme pour l •entreprise 
- les.déci5ions sont purement basées s1.1r l 1 int~ition plutot que 
sur une bnalyse syst?matique et une prise de décision · 
rationnelle 
les mauvaises méthodes de commercialisation 
- les systèmes inadéquats ~e controle de qualité 
le nivealJ technologique peu éle~é de l •entreprise 
- le mauvais système de prd~1.1ction et d1organisation 
- le système financier et comptable inadéquat 
- les mauvaises méthodes de crédit et de recouvrement 
- le manque d 1 info~matio~s s1.1r l •entreprise, les conc~rrents, 
le marché, les technologies etc~.. · 
Une prise dé conscienc~ de ces problèmes et des faiblesses qu 1ils 
englôbent a amené ~e nombieux gouvernements à élaborer des programmes 
d 1 as si stance spécifiques po1.1r le secteur des petites entreprises. Une approche 
intégrée de la promotion des entreprises couvre en général une assistance 
financière,. commercia'le, · technologiq1.1e, technique, en gestion administrative et 
en information, une infrastructure ·et des dispositions de .soutien ; ainsi que des 
mesures fiscales inc~tatives (ex : des taux d1intérets très bas pour ]es prets et 
une exemption d1impots). 
4. CONDITIONS DE DEVELOPPEMENT 
Certaines conditions préalables sont nécessaires pour créer 1.1n 
environnement '(politique, économique, social et technologiq1.1e~ propice au 
développement des petites entreprises. En raison de la dynamique de ces facteurs, 
il est difficile de déterminer q1.1els sont les facteurs partic~liers, Ja 
spécificité et la portée des facteurs néce~saires à q1.1el degré et dans q1.1elle 
mes1.1re sont-ils nécessaires pour ga~antir une. promotion ré1.1ssie des petites 
entreprises. Un ensemble de facte~rs q1.1i se seraient avérés ef~icaces dans 1.1n 
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paye; donné peut ne pac; convenir danc; un autre. De rr.err.e, alorc; que certair.ec; 
rec;c;ourcec; ont permic; à pluc;ieur:c; économiec; de connaitre le progrèc; induc;triel 1 
leur abc;erice danc; d'autrec; n'ont_ pac; empeché cec; dernierc; d'atteindre, c;inon de 
dépac;c;er, le niveau de croic;c;an~e dec; premierc;. Cec; facteurc; c;e répartic;c;ent danc; 
lec; grandec; catégories c;ui~antec; : 
4.1. Rec;c;ourcec; humaines 
le .facteur hulr.air1 est l'élément le plue;. vital dans ·1e développement 
dec; petites entreprises. 
a) Les chefc; d' entrepric;e 
le développement dec; petites entrepric;ec; pac;c;e par la préc;ence 
d'un groupe d'entrepreneurs hautement motivée; et pretc; à toue; lec; ric;quec;, 
éléments moteurs de la croic;c;ance 'induc;trielle et adminic;trateurc; dec; rec;c;ourcec; 
··pour· dec; e~trepric;ec; productives et rentablec;. Maurice Zenkin l'avait c;ouligné 
une foie; en dédarant 11 Pac;· d'entrepreneur, pac; de développement". · 
b} la main d'oeuvre 
Il ·faut des capacitéc; fondamentales pour rr.anipuler dec; rr.achinec;, 
concevoir dec; c;yc;temec; et gérer lec; diffé·rentes activitéc; dec; petites entrepric;ec; 
pour ga~antir dec; résultats poc;itifc; ~u niveau de la productivité danc; 
·l'utilisation dec; capitaux et de la rr.ain d~oeuvre. Il ec;t auc;c;i irr.portant qu'en 
plu~ dec; compétences, 1a main d'oeuvre c;oit nantie dec; valeurs morales de travail 
et d~ la discipline. 
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LetJrc; c;enc; de l'engagement danc; l'ac;c;ic;tance atJx petitec; 
· entrepric;ec; a permic; la création .de notJvellec; entrepric;ec; et l 'amélioratfon/le 
développement de cellec; qtJi exic;taient déjà. 
4.2. Rec;c;otJrtec; matériellec; 
Certainec; dec; matiêrec; premi~rec; qtJ'~tilic;ent lec; petitec; entrepric;ec; 
petAvent c;e cla"Sc;er comme 5tJit : 
a) · AgrictJlttJre 
b) Foretc; 
d Minerai c; 
ctJltlJrec; viv.rièrec; (riz, maie;, igname), ctJlttJrec; 
··de re.ntec; (noix de rnco, 5lJcre, manioc) ; 
réc;idtJc;,et c;otJc;:prodtJitc; (enveloppec; de riz, 
mélac;c;e); bétail (porcinc;,bovinc;,ovinc;,caprinc;) 
volaille (potJle~, canarde;, o~e~). 
boic; dtJr (boic; de r6c;e, acajotJ, teck) ; Bois léger 
(boic; de pin, boic; d'arbre à gomme) ; atJtrec; pro-
dtJitc; forec;tierc; (rotin, bambotJ). 
- métatJx (ctJivre, zinc~ fer) ; atJtrec; (c;able, botJe, 
pierre gemme, prodtJi;c; 5 bac;e de pétrole). 
~er (poic;c;onc;, crtJc;tacéc;, algtJec;-~arinec;) .eatJ 
dotJce (poic;c;onc;, crtJc;tacêc;). 
4.3. Rec;c;otJrcec; nattJrellec; 
Ellec; comprennent le pétrole, le gaz, 1 'énergie géothermiqtJe, lec; 
riviêrec;, lec; chtJtec; d'eatJ, ·etc ••.• Ellec; c;ervent pllAtqt d'indtJctetJrc; et de 
catalyc;etJrc; atJ développement d~c; p~tites entrepric;es 16rc;qtJ'ilc; c;ont exploitée; • 
.. 
4.4. Rec;c;otJrcec; ÏlJ_t_a_n_g_i_b_l~i 
Ellec; conc;ic;tent en dec; factetJrs telc;. qtJe la technologie endogène, 
l'information, la créativité dec; individlJc;, etc •.• 
4.5. Rec;c;otJrcec; financières 
Il fatJt dec; capitatJx potJr financer et c;otJtenir lec; activités dec; 
. petitec; entrepric;ec;. D'lAn atJtre coté, lec; c~nc;ommatetJrc; doivent av9ir tJn potJvoir 
d'achat letJr permettant d'acqtJérir lec; prodtJits des petitec; entrepric;ec;. 
Elle~ repréc;entent les infrac;trtJcttJrec; de c;otJtien qtJi permettent et 
qtJi faciliten;.. la prodtJction et la commercia.lic;ation dec; prodtJitc; dec; petites 
entrepric;ec; : 
a) i n"fra c;t rtJcttJ re de ba c;e ( réc;eatJ rotJt i er, port c;, aéroport c;) 
b) tJtilitéc; (eatJ, électric~té) 
c~ infrac;trtJcrtJrec; de c;otJtien (commtJnication, tranc;port et stockage, 
crédit, inc;tittJt':i de recnerche indtJc;trielle, laboratoires de tec;tc;, 
banqtJe5 de donnéec;) .. 
1 
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4. 7. Infracstr.llCtllre~ institlltionnell es 
a) Les gollvernement~, avec: les caracté~istiqllec; fdndamentales d'llne · 
attitllde pro-dév~loppement de leader par excellence, 1. 'absence de 
cor~llption et de graissage de patte, 1 'absence de barrières 
administratives, l'existence de programmes rationnels d'indl.lstria-. 
li~~tion, de mesllres positives d'encollragement ~t des programmes 
d'assistance, la paix et l'ordre, la stabilité poJitiqlle. 
b) Le sectel.lr privé aveciles caractéristiql.les fondamentales qlle sont 
L1ne attitllde positive vis-â-vis dll travail, llne bonne motivation 
polir rél.lssir et exceller, la mobilité sociale de tolites les col.lches 
de la poplllation, l.lne grande responsabilité sodale, l'alltc:>-
assistance pll.ltot qlle la dépendance vis-à-vis dl.I gol.lvernement. 
te nombre et la disponib11ité de ces ·institlltions sont certes 
importantes, mais lel.lr q~alité et lellr accessibilité al.lx petites entreprises le 
sont encore. pl lis·. Le directellr de programmes de vlllgarisation jolie· lin rple 
fondame·ntal en facilitant la prestation de services appropriés al.lprês des petites 
entreprises. En tant qll'agént dl.I changement, il pellt avoi~ l.lne infll.l~nce sllr la. 
~perception qll'a le thef d'entrepri~e de son environnement. 
Nombrellses sont les définitions variées qlle 1 'on a tenté· de donner al.I chef 
d'entreprise : "Cell.li qlli répartit et gêre les factel.lrs de prodl.lction et sl.lpporte 
les risqlles" (Marshall, 1920) ;."qllelqll'llri qlli innove, qlli a pollrfonction de 
mener â bien d~ nol.lvelles c~mbinaisons appelées entreprises•• (Schl.lmpeter, 1934) ; 
qllelqll'lln qlli est doté de la capacité de "percevoir les possibilités économiql.les 
la:tentes et de planifier lellr exploitation" (Cole, 1959); · 11 La personne qlli 
co·n~oit l'idée d'entreprise, élabore l'organfsation de la société, rassemble des 
capïtallx, recrl.lte la main d'oeL1(re, établit des contacts avec' les fol.lrnissel.lrs, 
_les dients et le gollvernement, et transforme 1 'idée en l.lne organisation 
·.· opérationnelle 11 (Hagen, 1968). 
Les chefs d'entreprjc;e des pays en développement varient énormément qllant â 
1 ellrs caractéri s t i qlles soc~ o-économi qlle s. Dans certains pays en déve 1 oppement, 
par exemple, dll point de Vlle formation, les chefs d'entreprise ont en moyenne lin 
niveal.I ~niversitaire, alors qlle dans d1 aL1tres, ils ont le niveal.I· secondaire. Dans 
certains pays, les chefs d'entreprise sont agés en moyenne de 40 ans, dans 
d'al.ltres ils sont pll.ls jel.lne~ Oll ~eme pllls agés qlle cela. Cependant, dans ces 
pays en développement, on note qlle les chefs d1 entreprise ont de pllls en pll.lé; 
tendance â entrer dans les affaires avant 1 •age de 30 ans. Par aillel.lrs, presqlle 
tol.ls 1 es chefs d' entreprise ont ·ell ~n contact antéri el.Ir avec 1 e monde des 
affaires, soit en tant qll'e~ployé, soit dans llne entrepri~e par la gestion d'l.lne 
entreprise de famille. 
•· --!-
L 'lin des factel.lrs social.lx 1 es pllls déterminants dans 1 a stimll 1 ati on de 
1 1esprit d'entr'eprise est la famille. L'environnement d'llne famille de classe 
bol.lrgeoise, permissive, favorise 1 'émergence d1 L1ne jel.lne. génération de chefs 
d'entrepri~es. ·Il a a1Jssi été remarqllé qlle les chefs d'. entreprise sont nés· de 
parents menant des activités liées al.I monde des affaires (ex : commerce, 
fabricaticin) ainsi qlle de parents qlli ont Sll inc~lql.ler ~ lel.lrs enfants lin esprit 
de 1 'indépendance. Les enfants issl.ls de familles instables (parents divorcés, . 
- 17 :.. 
séparés, ve1.1fs 01.1 familles frappées d 1 a1.1tres mal.he1.1rs) 01.1 des familles très 
mobiles représentent 1.1n po1.1rcentage important parmi les chefs d' entreprise. La 
taille de la famille et le ,fait q1.1e to1.1s le5 enfants ont 01,1 non les memes père et 
mère ont été a1.1sst identifiés comme des facte1.1rs déterminants chez les chefs d' 
entreprise. Les chefs d' entreprise sont so~vent les ainés de grandes familles, 
01.1 membres 'de petites familles. Les _expérience·s malheureuses dans l'enfance, en 
partic~lier ·les événements traumatisants, sont des facteurs communs aux chefs d' 
entreprise. 
_La frég1.1entat_iE_n_ -~n_·t:re __ e~}rs est aussi un facteur social déterminant. On 
dit que les chefs d' entreprise s'assodent à des amis ambitieux dans· leur 
carrière 01.1 engagés dans des activités d'entreprise. Il s'est avéré qu'un 
po1.1rcentage important des chefs d' entreprise reçoivent un ~outien financier de 
diverses sources ~u ~ornent oQ ils créent leur affaire. Ce constat met en relief 
le role de l'environnement économig1.1e, en_ particulier de l 'accf.s aux capitaux 
comme stimulant ;du développement del 'esprit d'entreprise. 
Des études ont révélé que le chef d'entrepric;e. asiatique a confiance en 
lui-meme. Il est optimiste : il croit en sa capacité de changer ou de mai_triser 
l'environnement. Il é'!St souple et réceptif au changement. Il préfère un travail 
indépendant où il peut montrer son individualité. Il est dynamique et 1 sa-it E•tre 
un chef partout où il va.et dans tout ce qu'il entteprend. L'entr~pr~neur est 
créatif et innovatif. Il n'e~t pas seulement connaisc;eur dans soh domaine 
d'intérëC--nïa-fs--âu"'s-sT sur ~outes les questions d'ordre général. Il a d~s ta.lents 
variés et réussit de par1 son esprit d'entreprise et sa débrouillardise. Les 
problèmes sont considérée; par l'homme d'entreprise comme· des défis~ reiever. Il . 
aime a prendre de~ risques après avoi~ calc~lé ses chances -de succè~ .. les risques 
modérés le stin:ulent. L'entrepreneur a aussi une attitude positive vis-à.-vis du 
travail car il fait preuve de perc;istance, de perc;évérance, .de détermination ; il 
est laborieux, dynamique et énergique dans ses .activités. 
Peut etre que le trait marquant le plue; fréquemment mentionné ch~z le chef. 
d'entreprise, c'est· le grand besoin de réussir appelé n-Ach. Dans les te-sts 
psychologiques, le n-AcA des chefs d' -ë__ri_trèpr·f5e-est__con-$idérablernefff- plus élevé 
qt1e celui des non;;.entrepreneurs-~De façon presque· geilérale~- les--chefs d' 
entreprise aspirent•· à la perfection ?i l'excellence dans les compétitions. De 
récentes études révèlent qu'en plus du besoin de réussite, les chefs d' 
entreprise ressentel')t aussi le besoin d'influencer et de diriger les autres . 
·(besoin de pouvoir). Inversement, ils éprouvent un faible besoin à établir des 
relations -éin-oYfonnelles (besoin d'affiliation) et ont une grande capacité 
d'auto-discipline. Ainsi, bien que le comb_fn_a-{son d'un gr·and besoin de réussir et 
de pouvoir puisse d~nner naissance à tAn autocrate égocentrique, les chefs d' 
entreprise sont réputés avoir une grande capacité d'auto-discipline. 
Etant donné que le vulgarisateur industriel sera constamment amené Ei etre 
en contact avec les chefs d' entreprise, il s'avère irn~ortant qu'il comprenne ses 
clients. Il serait logique de décrire le chef d'entreprise, non pas du point de 
vue économique seu)ement, mais aussi des points de vue sociologique et 





CARACTERISTIQUES NOTEES CHEZ LES ENTREPRENEURS 
CATEGORIE CARACTERISTIQUES 





Be5oin de ~éU55ir 
Be5oin de pouvoir 
Indépendance_ 
Tendance R prendre de5 ri5que5 
Dynami 5me 









Expérience de5 affaire5 
Expérience profe55ionnelle 








1. Akhouri, M.M~P. Fact5 About Entrepreneur5' Identification and Selection~ 
Paper pre5ented in Work5hop on Technology and the Entrepreneur, Kuala 
Lumpur, 1977. · 
2. Lavador, Serenidad F. Entrepreneur5hip and Development in Trainer'5 Manual 
on Entrepreneur5hip Development. Singapore : Technonet A5fa, 1981. 
· 3. Pare~k, Udai and Rao, T.V. Developing Entrepreneur5hip. New Delhi : 
Learni ng Sy5tem5, 1978 · 
4. Schumacher, ·E~.F. Small i5 Beautiful. New York: Harper Torch Book5, 1973. 
5. Sharam, S.V.S. Small Entrepreneurial Development in Sorne A5ian Countrie5. 
New Delhi : Light and Life Publi5her5, 1979. 
6. Small Enterpr~5e5 Re5earch and Development Foundation; Small Bu~ine55· 
Guide5. Manili: SERDEF, 1981. 
7. Staley, Eugene and Mor5e, Richard. Modern Small Indu5try for Developing 
Countrie5. Tokyo : Kogaku5ha Company Ltd., 1965. 
8. Univer5ity of the Philippines 1n5titute for Small-Scale Indu5trie5. 
Entrepreneur'5 Handbook. Singapore : Technonet A5ia, 1981. 
9. Zenkin, Maurice. Entrepreneurship : Key to Growth. Standford Re5earch 
ln5titute Journal, X No. 2, 1961. 
- 20 -
.r-
CHAPITRE 3 LA GESTION DES PETITES ENTREPRISES 
RESUME 
1. ACTIVITES DE GESTION 
1.1. La Planification 
1.2. L' organisation 
1.3. L' exécution 
1.4. Le controle 
2. GESTION DU PERSONNEL 
2 .1. 
2.2. 




Salaires et rémunération 
Conditions de travail 
3. GESTION DE LA ·coMMERCIALISATION 
3.1. · Variables de la commercialisation 
3.2. Segmentation des marchés 
3.3. Planification de la commercialisation 
3.4. Différents éléments de-la commercialisation 
4. GESTION DE LA PRODUCTION 
4.1. Syst~me de production 
4.2. Planfication et controle de la production 
4.3. Gestion·des matériaux 
4.4. Controle de la qualité 
4.5. Emplacement de 1'usin~ 
5. · GESTION FINANCIERE 
5.1. Tenue des livres 
5.2. Gestion de l'Actif 
5.3. Gestion des liquidités 
5.4. · Comptabilit~ des couts 
5.5. :Budget et controle budgétaire 
5.6. Budgétisation du capital 
5.7. Etats financiers 
. ·> •.. • 
- 21 -
CHAPITRE 3 LA GESTION DES PETITES ENTREPRISES 
RESUME 
Outre la maitrise des éléments de gestion d'un service de vulgarisation,'le 
Directeur de programmes de vulgarisation industrielle peut améliorer 1 'efficacité 
de son service dans 1 'assistance des petites entreprises s'il sait ce qu'il faut 
pour gérer un entreprise. Une telle connaissance ne fait pas nécessairement de 
lui un chef d' entreprise, mais lui permet de mieux comprendre les exigences de 
la gestion d'une petite entreprise. Le Directeur de programmes de vulgarisation 
doit seulement etre conscient du ·fait que la faiblesse dans la gestion est la 
cause principale des faillites des petites entreprisf's. Dans ce chapitre, les 
principes et pratiques importants de la gestion d'une petite industrie sont 
discutés, mais sans trop de détails. En lisant ce ch~pitre, le Directeur de 
programmes de vulgarisation pourra mieux apprécier le caract~re unique des 
petites ·entreprfses. · 
1. ACTIVITES DE GESTION 
La réussite d'une petite entreprise dépend largement des c~~acités de 
gestion de son propriétaire - gestionnnaire : 1 'entr~preneur. Ces capacités 
nâissent de la combinâisor1 des connaissances, compétenc~,s et attitudes 
appropriées requises pour la bonne gestion d'une petite: entreprise, tel que le 
montre le chapitre précédent. Le chef d'entreprise doit mener certaine~ activités 
de gestion - planification, organisation, exécution et controle des resso~rces 
humaines, matérielles et intangibles. Il remplit toutes ces fonctions, pas 
nécessaire.nient de façon séquentielle, mais plutot simultanée - gérant les 
activités de l'entreprise liées à· la commercialic;ation, Ja production, les 
finances et le personnel. La maitrise de ce~ compétences s'avère tr~s importantes 
dans la mesure où les chefs d' entreprise peuvent démarrer leurs affaires avec 
des capacités inégales dans les divers domaines. Un chef d' entreprise ayant plus 
de connaissances en .commercialisation par exemple, aura il se concentrer sur 
11 apprentissage des aspects techniques et financiers de 1 'entreprise, alors qu'un 
chef d'entreprise au savoir-faire orienté vers la production devra concentrer 
son attention sur les a~pects commerciaux de 1 'entreprise. Tous. ces efforts de la 
part des entrepreneurs sont destinés ! satisfaire le public de leurs entreprise~ 
(consommateurs, fournisseurs, créanciers, etc ... ) pour la réalisation de ses 
objectifs d'homme d'affaires. L'illustration 3.1. est une représentation 
schématique de ce proces~us de gestion. 
1.1. La planfication 
La planification représente peut etre 1 'activité la plus négligée par 
le chef d'entreprise, qui est généralement préoccupé par les activités au jour le 
jour telles que la vente, le controle de 1 'usine et la mobilisation de fonds. Le 
chef d'entreprise doit apprendre à déléguer certaines activités de routlne et la· 
prise de certaines décisions mineures à des subordonnés capables et dignes de 
confiance, pour prendre le temps de s'occuper de la planification. 
Etant don~é que l'entrep~ise évolGe dans une environnement dynamique, 
· 1 e che;t..1•-d' entreprise doit prévoir de protéger son affaire de 1 a conc1.1rrence, 
profiter des possibilités offerte~ par le marché ou décider de 1 'orientation de 
son entreprise. La planification implique : a) La définition d'objectifs ; b) la 
détermination d'alternatives pour la réalisation de ces objectifs ; c) le choix 
de·s meilleures alternatives; et d) la formulation de stratégies pour traduire 
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La planifi·cation se fait en un tmps déterminé, d'où la nécessité pour le 
. chef d'entreprise de t'aire··la différence entre ses plans à court tenne (en 
général un an), rmyen. tenne (1 à 5 ans) et à long tenne (plus de 5 ans). Pour une 
évaluation et une mise en oeuvre plus faciles, ces plans doivent etre traduits en 
tennes quantitatifs tels. les Objectifs de ventes, le volune à atteindre, les 
bénéfices, les couts, _etc .• ~ 
La plariificatior:i dem:inde de 1·1 imagination, un bon jugement et une capacité 
pratique, pour que les objectifs puissent etre réalistes et etre mis en oeuv.re de 
façon· raisonable. :La planification au niveau des petites entreprises ne devrait· 
i:)as irrpl iquer une docl.lfentation trop .vo 1 LITlin~use, autrement on perdrait de vue 
_ I '.ob j ect f f meme de . 1 a p 1 an i fi ca t ion. 
1.2. 'L. 10rganiséition 
. L'.entrepreneur a besoin ·dç concevoir une ~rganisation ~inple mais 
efficace pour la réalisation de ses objectifs. Le'.processus d'organisation 
r.equied : (a) l 1 identification des taches f'. exécuter ; (b) le regroupement de·s 
tachés appartenant ·aux memes activités·; (c) 11 assignat ion de responsabi 1 i tés et 
d'.autorités· à des personnes/groupés spécifiques ·pour· la réalisation des 
différentes activités.; (d) la détenninat"ion des rapportsde travail .entre les 
personnes et au niveau des· groupes et (e) la col}ception d'une_ structure· 
· pennetfant un fo.nctionnerrent cohérent et efficace de l'entreprise. 
11 est conse i 1 i é au chef d 1 entreprise d 1 ét/abl i r une organisation 
sirrple et pratique. Certains dcrnaines peL.vent etre spécialisés alors que la 
fle:Xib.ilité dans le fonctionnement et la répartition des-taches donnent aux 
petites entreprises -1 'avantage de pouvoir réagir irrrrédiatement face aux 
changements de l 1 envj ronnement. L 1 engagement di un personne 1 p 1 éthor i que, 1 es 
frais généraux 1 imités au minïm.rn,. sans pou_r autant que l'efficacité né soit 
sacrifiée. · 
Dans de norrbreuses· petites entreprises, les descriptions ·de.taches ne 
sont pa_s écrite'!5. et i 1 n'y a pas d'organigrarrmes disponibles déterminant la 
s:fructure .. !Vais cela. ne yeut pas dire qu'ils n'existent pas. Le vulgarisateur 
·-Industriel 1 peut~·aider les· chefs d' entreprise en· établissant et en expliquant 
f'üti lité qe ce$ doèt..mrnts d'appui à la Direction. 
L ~. iL 'Ex~cut ion 
- . :_,c.ett~activité de gestion cm-prend un grand norrbre de volets que l'on 
pourrait- p~U~>~tre réSU'TX:-r·au. mieux corrme la gestion au jour le jour d'une 
affai:r~ .. ces volets consi.stent entre· autres, é': donner des instructions, diriger, 
super::yTser·,·--·coordonn·er, et rootiver< Cette.activité absorbe la plus grande partie 
·du tei:rps"du chef ·d'er:itrf:prise et représente aussi le domaine 01'1 les chefs d' 
.'entrepris~ ·:ont à faire fa'ce aux plus grandes difficultés. El le irrpl ique la 
gestion ,:al,J ·~jour le jour des affaires de ! 'entreprise, ia ccrrmercial isatior. des 
·produits;·:· la détemiJ.nation correcte· des prix,·. IE> controle des couts, 
l'organisation des intrants de la production tels que les natitres premières et 
·rra.ili d' oeuvr'e, 1 e fi nancerrjent de 1 i entreprise, 1 a rmt i~ati on des mpl oyés, etc ... , 
. _ C'est un dana i ne rn'j 1 a rr.a i tri se par ·1 e chef cl' entreprise de 1 'art et 
des sciences de la gestion est testée. Ses agissernents doivent laisser supposer 
:l!r..-e -perfonnance exceptionnel le. S.on ·style de direction déterrr.ine 1 1.atroosph~re de 
fravai 1 et la classe. de ·l'entreprise. l 1. doit,. par dessus tout, rrotiver ses 
enp!Oyés·en donr1ar1t le bori exerrple, en établissant des normes de rentabilité 
ra_isonnables et er. garantissant des avantages financiers et autres. 
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1.4. Le controle 
/ 
La clé otAvrant la voie de la rentabilité à llne entrepric;e c'ec;t la 
capacité dt.A chef d'entreprise à bien cont~oler c;on .forictionnement. Il dott 
établir dec; normes de performance, dec; procédllrec; à 5llivre, définir dec; objectifs 
à atteindre et déterminer lec; btAdgetc;. C'ec;t avec cec; critl'lrec; qLA'il polArra 
controler la performarice dec; employée;, le progrès danc; le travail, lec; conditions 
financiè~ec; de 1 'entreprise, eté~ •• Il doit normalement impliqtAer c;ec; 5lAbordonnéc;. 
danc; 1 'établic;c;ement de cec; critères, lec; informer 5lAr lec; norrr:ec; et procédtArec; 
et veiller à ce qLA'ellec; soient respectées. Il effecttAe une éva1LAation périodiqlAe 
dec; objectifs. de prodtAction~ dt.A nivealA dec; ventec;, de la tendance dec; cotAt5, dec; 
recotAvrementc;, du cash flow, etc ••• , afin d'lAne part ·de déterminer c;i OlAi OlA non 
lec; objectifs ont été atteinte; ~t de l 'al.Atre de réc;o~dre lec; probl~mec; 
rencontrée;. 
De faço~ c;pêcifiqlAe, l'activité de controle dt.A chef d'entre~ric;e nécec;c;ite 
a) 1 'étab 1 i ~_c;_e_m_e!J_t_ de n_o_r_m_e_c;_ ~~- E2!'1P_t_abil_i _t_é. La pr:emi Are tache dt.A 
chef d' entrepri c;e ec;t de déterminerlec; facteurs à lAtil i c;er comme 
normec; et de veiller à ce qlle cec; normec; soient valablec;, éqtAitablec;, 
acceptables et compréhenc;iblec; pot.Ar totAc; celAx qlA'ellec; concernent. 
b) L'évalllation dec; travatAx en col.Arc; danc; le travail. L'entreprenetAr 
contro 1 e Ta- r"êâ °ffc;"a"ffo-ri-.-de5a"c"tTvi téc; en COlAr5 polir décotAvri r et 
rêc;otAdre ac;c;ez tot lec; êventtAelc; problèmes, pot.Ar c;'ac;c;tArer qtAe le 
travail c;'effecttAe comme prévtA et c;elon le btAdget dégagé. Le controle 
reqtAiert la disponibilité à tempe; de rapporte; précic; ; par conc;éqtAent, 
le chef d'entreprise doit mettre atA point lAn système simple pot.Ar 
l'élaboration de rapporte;. Cet aspect a besoin d'etre mie; en relief 
car l 'lAne dec; principales faiblec;~ec; dec; petites entrepric;ec; c!ec;t le 
manqtAe d'information~ c;ur lec; différente; aspecte; dec; activités de let.Ar 
c;ectetAr. Une bonne information ec;t indic;penc;able à la prise de bonnec; 
déc~c;ionc;. L'évalllation pet.At c;e faire 50lls différentes formec;, tellec; 
en termec; de finances, tAnitéc;, homme-hellrec; OlA machine-hellrec;. 
c) L'interprétation _d_e_\_réc;tA_l_"t:_a_t_~. Lee; informations obtentAec; grace atA 
c;yc;tême de controle, qtA'elles soient écrites, verbales OlA vistAellec; 
doivent etre analyc;éec; et lec; performancec; comparées atAx normec; et 
afin qlAe tolite déviation, positive OlA négative, plAic;c;e etre examinée 
compte tentAe de c;ec; implicationc; éventtAellec;. 
d) L'adoption __ d~_c;-~_e_c;_lA_r~..?.__d_e _ _r~_c;_t_ifi_ç_a_t_i_o_!l. Apr;;c; éttAde de la (dec;) éatAc;e 
(c;) dec; déviations, le chef d'entreprise doit prendre .dec; décic;ionc; 
pot.Ar remettre l'opération.olA l'activité c;~r la bonne voie. Pot.Ar ce 
faire, il pet.At etre amené à prendre dec; mec;tArec; de rectification Oll 
devra procéder à qtAelqtAe5 réajtAc;tementc;/améliorationc; dt.A programme 
initial, dec; procédtArec; Oll dt.A btAdget. En d'alltrec; termes, le chef 
d'entreprise doit etre 50llple et pragmatiqtAe danc; 5on approche, en 
gardant totAjollrc; à l'esprit lec; réc;llltatc; qlA'il c;'attend ~ obtenir. 
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2. lA GESTION DU PERSONNEL 
Gérer c;on personne1 est bea1.1co1.1p phis contraignan. po1.1r le chef 
d'entreprise q1.1e 1a gestion dec; rec;c;o1.1rcec; matérie11ec; et intangibles, parce q1.1e 
1ec; etrec; h1.1mainc; sont dynamiq1.1ec;. Cependant, c1 ec;t 1a capacité d1.1 chef 
d'entreprise à mo~iver son perc;onne1 po1.1r q1.1 1 il donne le mei11e1.1r de 11.1i meme q1.1i 
étab1it 1a différence entre opérations rentables et non rentables. Le chef 
d'entreprise doit prendre ~n considération 1ec; éléments c;1.1ivants_: 
2.1. La'comm1.1nication 
Le chef d'entreprise doit communiq1.1er sec; décisions, c;a politiq1.1e, 
donner des informations en reto1.1r, etc .. Sec; emp1oyéc; doivent to1.1jo1.1rc; etre 
· ten1.1s a1.1 co1.1rant d'où 1a nécessité d'étab1ir 1.1n réc;ea1.1 d'échange efficace. Ce 
réc;ea1.1 d'-échange en amont et en ava1 doit etre contin1.1e11ement entreten1.1 de 
manière à assurer 1.1ne ci rc1.11 ati on de 1 'information dans 1 ec; de1.1x sens. To1.1te 
absence de comm1.1nication entre 1e chef d'éntrepric;e et sec; emp1oyéc; s'avère 
dangere1.1x car i1 peut avoir des effets négatifs SI.Ir 1e moral et le sentiment 
d 1 1.1nité. Le contact permanent entre 1e chef d'entreprise et c;ec; emp1oyéc; e~t 1.1n 
facte1.1r favorisant 1e maintien de comm1.1nication. Il est des situations où le chef 
d'entreprise passe 1 a maje1.1re part i.e de son tempe; hors de 1 'entreprise po1.1r 
c;'occ1.1per de 1a commercia1ic;ation des prod1.1itc; 01.1 de 1a mobi1ic;ation de fonds. 
Par conséq1.1ent, i1 doit etre amené à c;e rendre compte des avantages qu'offrent 
les descriptions des taches écrites, 1ec; inc;tr1.1ctionc; écrites et 1ec; tablea1.1x 
d'affichage. 
2.2. Lee; re1ationc; h1.1mainec; 
E11ec; représentent 1a force de 1a p11.1part dec; petites entreprises. En 
raison de·c;on attit1.1de paterna1ic;te, 1e chef d'entreprise est considéré comme 1.1n 
bienfaite1.1r et 1.1n 1eader bénévo1e. L'atmosphère cordiale et informe11e rappelant 
1a camaraderie a1.1 sein d 1 1.1ne meme fami11e q1.1i prévaut dans 1ec; petites 
entreprises s'avère etre 1 '1.1ne des p1l.lc; fortes attrationc; polir 1ec; emp1oyéc;, 
ma1gré 1ec; c;a1airec; re1ativement bac; qu'offrent 1ec; petites entreprises. La 
motivation dec; employée; 1ec; pousse à etre ingénie1.1x et productifs. Le chef. 
d'entreprise y gagne _en. adoptant 1.1ne po1itiq1.1e centrée c;1.1r lec; relations 
humai nec;. Comme 1 e dit un aute1.1r anonyme, "1 ec; bénéfices proviennent des 
emp1oyéc;, non des prod1.1itc;". · 
2.3. Lee; c;a1airec; et 1a rémunération 
Un système de· c;a1airec; et rémunération équitable et réa1iste aide 
bèaucoup à créer 1.1n environnement favori c;ant un trava i1 prod1.1ct if au c;ei n des 
petites entreprises. Nég1iger cette q1.1ec;tion vita1e entraine une démobilisation 
chez 1ec; emp1oyéc;, ce q1.1i risque à 1a }png1.1e de créer de c;érie1.1x problèmes tels 
q1.1'1.1ne mauvaise q1.1a1ité de prod1.1itc;, 1 'augmentation des prod1.1itc; devant etre mie; 
aux reb1.1tc; 01.1 retravai11éc;, 1.1n haut nivea1.1 d'absentéisme et un changement 
fréq1.1ent de .perc;onne1. Le chef d'entreprise doit se rendre compte q1.1e certaines 
industries 01.1 certaine; contrats c;péc1fiq1.1ec; revetent dec; caractéric;tiq1.1ec; 
particti1ièrec; a1orc; que d'a1.1trec; présentant des traits comm1.1nc; exigeant des 
régimes de rémunération différente;. 
2.4. Lee; conditions de travai1 
Panni 1ec; autres facte1.1rc; q1.1i encouragent 1ec; efforts de prod1.1ctivité 
on pe1.1t c~ter ~ (a) 1e souci d1.1 chef d'entreprise à étab1ir des conditions de 
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travail favorables et c;LArec; ; (b) le controle régLAlier de la performance des 
employée; à des fine; de promotion et d'encoLAragement, (c) l 'oLAvertLAre de 
p6c;c;ibilitéc; de formation 5LAr place ; (d) la participation al.lx piisec; de 
décisions concernant des aspects aLAxqLAelc; ile; sont familiers ; et (e) la garantie 
d'avantages social.lx accessoires selon les capacités de l'entreprise. 
NatLArellement, ces facteLAr5 dépendent essentiellement de 1 'attitLAde dt.A chef 
d'entreprise et de son code de va1eur5. Un chef d' entreprise bien ·intentionné 
qLAi c;'interec;c;e aLAx perspectives à long terme de son entreprise ne peut pas 
négliger ces qLAestionc;. Le chef d'entr·epric;e peut également rédLAfre les risqLAe5 
des problèmes de personnel, s'il choi~it avec soin sec; employée;, en prenant soin 
de recruter ses agents qLAalifiéc; pour les postes à pourvoir et _non simplement 
parce q_u' il c; sont des parente; ou recommandée; par des ami c;: 
3. LA GESTION DE LA COMMERCIALISATION 
Les principes de commercialisation peuvent etre résumée; en deux principes 
·fondamental.lx, le premier pr·incipe étant de connaitre son marché ; et le deuxiPme. 
connaitre son prodLAit. C'est de ces deux principes que proc~dent les éléments que 
le chef d'entreprise doit maitriser dans la gestion de ·l'activité de 
commercialic:,;ation de son entreprise. Un bon début est de bien comprendre 1ec; 
concepts de la commercialisation tels que le marketing et la vente. La 
commercialisation couvre la pré-vente (i.e. le développement· des produite;, 
l'étude de marchée;, la formLAlation de plans de commercialisation) 1a vente (i.e. 
la proposition de ventes, la négociation, la vente finale) et l 'aprèc;.:vente (i.e. 
services après-vente, entretien de pi?cec; d'échanges, respect des garanties). 
Ensuite, le chef d'entreprise devra reconnaitre l'interdépendance entre 
l'activité de commercialisation et la production, les finances et 1e personnel. 
Lee; décisions sLAr la commercialisation (prix, ventes à crédit, différenciation 
des produits) affectent la production et. les finances. D'autres part, les 
systèmes de controle de qualité et les politiqLAes de crédit affectent les 
résultats de la commercialisation. Le chef d'entreprise doit veiller~ ce qLAe des 
politiques conflictuelles ne surgissent. 
3.1. Lee; variables de la commercialisation 
En matière de diffic1.1lté, le chef d'entreprise .place souvent les 
problèmes de la commercialisation al.A deuxi~me rang apr~c; les problèmes 
financiers. La raison en est que pour la commercialisation, le chef ~·entreprise 
est en face de forces dynamiques - sec; consommateLArs (les personnes qLAi 
consomment/utilisent sec; produite;), sec; cliente; (les personnes qui l'ai9ent à 
amener ses prodLAit5 al.Après des .cliente;), sec; conc1.1rrentc; ( l ec; personnes qui 
affectent les résultats de sa commercialisation) ses vendeLArs, les agents du 
goLAvernement, et beaucoLAp d'autres. Le chef d'entreprise peut controler certaines 
de ces forces. Ce qLAi compte Ci' est sa capacité à gérer de façon efficace ces 
variables et de les utiliser avec: adresse. Le schéma 3.2. montre les variables 
controlablec; et les incontrolablec; qLAi affectent les décisions dt.A chef 
d'entreprise concernant la commercialisation. 
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· .CONTRO.LABLES · 
Seg1J1ents :de marchés-cfblês s1.1r lesq1.1e·1c; 
le~ efforts de l'entreprise. sont .ct>ncentrés 
• emplacement 01.1 zone géographiq1.1e 
• cQnsommate1.1r~cfble · 
matéria1.1x · 
• période 
. Prod~jt(s). 01.1 servic_!lsl_pffert(sl. 
• type de prod1.1it 01.1 service 
-·~.gamme de prèrd1.1its 01.1 services 
Prix· ·--
• caractéristiq1.1es de conception 
normes de q1.1alité 
ni.vea~ des pr-ix 
variabilité des prix (escomptes) 
• maintJen des prix 
P1.1bl ici tés et Promotions 
· • nivea1.1 ... êfë p1.1bl i,dte 
·• moyen de p1.1blicité. 
.. : imagé de p1.1blicité 
· • promotions des ventes . . 
Di stri b1.1ti on· 
circ1.1its de distrio1.1tion 
• types de distrib1.1tion 
• nombres de points de ventes 
infrastr1.1ct1.1r.es d'entreposage 
niveaux dès stocks . 
. Entretien 
• portée de l'entretien 
. ., infrastr1.1ct1.1res d'entretien 
Èmba 11 age· 
• fonction 1.1tilitaire 
• stratég-ie de commercialisation 
INCONTROLABLES . - ........ _ 
. . . - . . ~ 
Diseonibilitéidë Res5-oi.tr·cet · "·. 
• d1sponibiHtê des rnatêr:iaiJx .. 
.. nécecisai res . 




• conc1.1rrènce directe 
. ~oncbrrence indirect~ 
Conditons_~CD!lomig1.1es 
. taHle globale d1.1·marché 
• ~01.1rants éc6nomiq1.1es 
• sit1.1ation des teven1.1s 
Condi tians soc fo-Cll 1t1.1re 11 es 
vaîe1.1r·s de la société~affëù. 
tant 1 e comportement des' 
con somma te1.1rs· · ·· 
· stYle. de ~ie · , 
• conscience de la mode 
• préférences. d1.1 ·e:onsommate1.1r 
Conditions_p2Jj!j_g_~5-~j:-~~rj.:. 
· dig1.1es . 
• sit1.1ation pôlitiqtie :à risq1.1e · 
• réglementations j1.1rî di q1.1es . 
po1.1voir des instit1.1tions j1.1-
ridiq1.1es 
· .si t1.1ati on j:~_ç_h!J_o_lp_g_i:_q_1.1~ 
état de la technologie 
• rythme d1.1 changement technO--
l ogtq1.1e · 
Schéma 3.2. Les variabl~s de décision de la commercialisation· 
Les· variàbles controlabl~s par ·le chef d'entreprise son:t, essentiellement, 
les re,ss.01.1rces de 1 'entreprisè. Grace ,à _el_les~ il pe1.1t décider des prpd1.1its ~ 
fabri_qlAer,; vers q1.1el· marché, à qi:..e l prix ••• ·. Avec ces resso1.1rçes, i 1 pe1.1t dicter . 
ses.· stratégies de p1.1bli-cité et de. promotion. ·cependant, ·les resso1.1rce~ · de 
l'eotreprise·sont limitées et ce fait co'i'1ditiorine -l'approche dl.I chef d'entreprise 
q1.1ant.à . .iJa .manip1.1lation de5 incontrôlables. Il a1.1ra ré1.1ssi s'il perçoit les 
bonne~ o·ccasions, prend 1 es bonnes décisions et anticipé : de façon correcte 
1 'orientation des· forces incon.trolables. · · ·. --~ · · 
.. ;· .. 
·! . · .. •. 
·- .. /;. 
-.. •• 
INCONTROLABLES 
.· .' 3.2. SeQmentation des marchêc; · 
·Lee;/ principes, fondamenta1.1x de la . commercialisation sont -la 
çonn~hsance_ de.c; marchêc;..;ci.bles de· l'entreprhe :et ra prqd1.1_dion de bien'i .et 
c;ervfcec; · c;·àth.faic;antc; polir le marchê •. la· segmentation Otl la classification dec; 
- ;inarc~ês c;el<;>ri,.~.les diffêrentec; variables'.:te.1les qt1e age,' ·reve~lÀ, style de vie, 
· habit1.1de de conso~ation, localisation, ett~ .• permettent a1.1,'che:(,d'entreprise de. 
mie1.1·x :conilaitré le marc~ê de ·c;on ~ntreprhe. - · · · · · · · . -·· - -
La_' rêal hatio~ d 'êt1.1dec; de .marcJtês:, . pe1.1 importe. leLir~ simpl fcitê et· 
lelli' aspect .infonnel. a· condition· q1.1'elléc; soient c;yc;têmatiq1.1ec; 1 .pe1.1t· aider le 
chef '·-~l:'.entreprhe.' a mieiAx .connaitre Jec; caractêriCJtiq1Jec;·, la' ta il le, lec; 
·prêfêren·ceci· ·d1.1 inarchê,· le~~ :fac.tetir~ q1.11· rêgic;c;ent l'offre ·4 et la demande~ la 
· po~ition dt! ·1 •entreprhe c;1.1r'le marchê, lec; conditfony fut1.1res · d1r niarchê, etcL ~-. 
. -. ··.. . . .. " . " . . . . . ,, . . - . . . . . -. 
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Le chef d'entreprise pé1Jt alors décider dec; stratégies appropriées d'entrées, 
d'expansion OIJ de djverc;ification. Tl pe1Jt déc1der s'il doit prod1Jire 1Jn sel.Al 
bien po1Jr pl1.isie1Jrc; segmente; de .marchée; OIJ pl1Jsie1Jrc; formes d 1 1Jn meme bien po1Jr 
1Jn marché sélectif. 
3.3~ Pianificafion de la commercialisation 
Le chef d'entreprise doit planifier lec;·activitéc; de commercialisation 
de 1 'entreprise. Certaine; d'entre e1Jx pe1Jve'nt ne pac; appréhender 1 1 importance de 
la planification de la commercialisation, d 1 a1Jtrec; disent q1J 1 ilc; n'ont ni le 
tempe; ni lec; capacités nécec;c;airec; po1Jr le faire. Le v1Jlgaric;ate1Jr ind1Jstriel 
pe1Jt cependant enseigner a1Jx chefs d' entfepric;e lec; éléments fondamenta~x ~e la 
planification de la commercialic;atio~. r1· ne s'agit pac; de lec; laisser élaborer 
dec; plane; c;ophi~tiq1Jéc; et c~mpliq1Jé5 -q1Ji ne pe1Jvent pac; etre appliq1Jéc; d!J to1Jt, 
maie; pllJtot 1Jn plan réaliste et compatible avec le1Jr.s rec;sotJ·rcec; et lec; réalités 
. dtJ marché. 
. La .planification de la commercialisation permet al.A chef d'entreprise 
de répondre a1Jx q1Jestionc; ~1Jivantec; : Q1Jelc; sont lec; plane; de 1 'entreprise po1Jr 
vaincre les conc1Jrrentc; ? Q1Jelc; sont lec; plane; de 1 'entreprise potJ~ faire face 
a1Jx 51Jbc;tit1Jts de. c;ec; prod1Jitc; ? Q1Je doit faire l'~ntrepic;e ~ co1Jrt terme et à 
l'avenir, concernarit le développement des µrod1Jits et dl.A warché? 
Le chef d'entreprise a1Jra besoin d'informations de .. base SI.Ar lec; 
différente; ac;pe"ctc; dtJ marché avant de po1Jvoir préparer 1Jne bonne planficati_çirr: de· 
la commercialisation. Cela nécec;c;ite q1Jelq1Jec; connaic;c;ancec; en matiè~-ê, de 
marchée;. Il y a bea1Jco1Jp de choc;ec; q1Je le chef d'entreprise connait déjà par le 
biais de-son ac;c;oc~ation avec;c;ec; cliente;, fo1Jrnic;c;e1Jrc; et baille1Jrc; de fonde;. En 
pl!Jc;, il doit connaitre lec; différentes composantes de la commerciali'c;ation et 
déterminer comment lec; éléments de .c;tratégiec; de commercialisation, - stratégie 
dl.A prod1Jit, stratéçie dEc; prix, stratégie de dic;trib1Jtion et stratégie de 
promotion - pe1Jvent etre conj1Jg1;éec; de façon efficace po1Jr permettre 1Jrie percée 
intégrée en matière de commercialisation. La planification de 1a 
commercialisation impliq1Je 1Jr.e analyse dl.A marché, la détérmination d'objectifs, 
1Jne form1Jlatlon de c;tratég'iec; de commercialisation, 1 'émic;c;ion d'hypothèses, la 
préparation de devis estimatifs et de b1Jdgetc;, ainsi q1J.1 1Jne évallJa~ion et 1Jn 
controle dec; ré~1Jltatc;. Le schéma 3.3. montre le cycle de la planification de la 
commer.ci a 1 i sati on. · 
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3.4. Compoc;antec; de la commercialic;ation 
La·commercialic;ation ec;t l'ame de 1 'entrepric;e, car il ne· c;ert à rien 
d'organic;er la prod1.1cticn c;i lec; prod1.1itc; ne pe1.1vent pac; etre vend1.1c;. Le-chef 
d'entrepric;e doit comprendre·· lec; implicationc; · c;tratégiq1.1ec; dec;. différent5. 
élementc; compoc;ant .la commercialic;ation et voir comment lec; conj1.191.1er po1.1r 
po1.1voir · c;atic;fai<re ·c;ec; cliente;. Lee; compoc;antec; de la commercialic;ation 
comprennent 1 e5 él émentc; %ivantc; : prod1.1itc;, priX, poc;ition et promotic;mc; • 
. 3.4.1. . ~ Lee; Prod1.titc; 
. Il c;'agit c;oit de prod1.1itc; phyc;iqlle5 (telc; q1.1e cha1.1c;%rec;) 
01.1 de c;ervice~ (1.1c;inage et réparation). Le chef d'entreprise doit ·c;e rendre 
compte d1.1 fait q1.1 1 il ne;JlOminerèialic;e pas c;~1.1lement 1.1n prodti·t·phyc;iq1.1e 01.1 1.1n 
c;ervi ce en c;oi,. mai 5 pl:i1tôt to1.1t 1 e concept: derrière 1 e prod1:.ii t - ce q1.1 1 i1 pellt 
.faire 01.1 permettre ,de réa 1 i c;er, ai ne; i q1.1e . ce q1.1 1 i1 repréc;ente po1.1r 1 e client. 
Q1.1and il développe dec; idéec; po1.1r 1 'élabor:ation . d 1 1.1n prod1.1it, le chef 
d'entre.pric;e doi~ c;'inc;pirer de conc;idérationc;. fondamentale.c; c;1.1ivantec;,: 
-..:::.~.::. 
a) Le prod1.1it ec;t act1.1ellement impo~tê et il Y.a dec; 
poc;c;ibilitéc; de le prod1.1ire et de le vendre de façon. 
compétitive. 
t) Il y a 1.1ne faiblec;c;e ~anc; l'offre car lèc; capacitéc; de 
prod1.1ction existantec; ne pe1.1vent pac; satic;faire la 
demande. 
c) Le prod1.1it a dec; caractéric;tiq1.1ec; dic;tinctivec;, q1.1i 
pe1.1vent etre 1.1n prix plll5 bac;, 1.1ne meille1.1re q1.1alité, 
1.1~ meille~r c;ervice, 1.1ne meille1.1re conception art~c;-
. tiq1.1e., etci .. · 
Le chef d'entrepric;e pelit form1.1ler différentec; c;tratégies de 
prod1.1itc; à to1.1c; le5 nivea1.1x d1.1 développement d1.1 prod1.1it, · c!e$t-à-dire 
l 1 introd1.1ction, la croic;c;ance, la mat1.1rité et le déc1in. Le nom de marque e.c;t 
important cane; la vente c;1.1r 1.1n marché compétitif. La marq1.1e ~permet a1.1 
conc;ommatellr de différencier· lec; prod1.1its de l'entrepric;e de ce1.1x- de c;ec; 
conctirrentc; et c;era 'partic1:1lièrement .1.1tile c;i la marqlle a c;1.1c;cité de la 
bienveillance et '1.1ne certaine rép1.1tation. Lee;·. petitec; Jndllht"iec; · q1.1i-
c;o1.1c;-traitent po1.1r lec; grandes indllc;triec; 01.1 lec; grandec; 5llrfacec;~ne c;ont c;o1.1vent 
pac;. confrontée;· à cette décic;ion. L 'emballagé repréc;ente 1.1n . alltre .élément 
important. L'emballage 01.1 la préc;entation d 1 1.1n prod1.1it pellt etre comparé à llne 
préc;entation de c;oi-meme. Po1.1r etre 1.1n olltil de commercialic;ation efficace, 
l'emballage doit non c;elllement donner· line bon'ne .imprec;c;ion dll.prodllit, ·maie; 
encore 1 e · préc;érver et 1 e protéger~ Un ma1.1vai c; emba 11 age pe1.1t foer lin bon 
prod1.1it, et inverc;ement, 1.1n bon emballage pellt vendre lin ma1.1vaic; prod1.1it. 
3.4.2. Lee; Prix 
. , La déterminat'jon d~ prix d1.1 prod1.Jit ec;t 1.Jne a~tre ·décic;ion· 
importante· poi..r la ·commercialic;ation, qlle le chef d'entrepric;e doit. prendre. 
Certaine; prodllitc; c;e vendent à ca1.1c;e de lei.Ar prix. Une politiqlle et 1.Jne:c;tratégie 
de détennination dec; prix c;enc;éec; contrib1.Jent ·de façon conc;idérable à la 
· prod1Jction de bénéficec;. Avant de détenniner le prix, cependant, lec; chefc; d' 
entreprise doivent d'abord.détenniner le1.1rs objectifs de c€>mmercialisation. 
i. 
j 
produit, â savoir 
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a) Objectif : Pénétration du marché. le chef d'entreprise 
peut déterminer un prix relativement bas pour stimuler 
la croi5sance du marché et aggrandir sa part du marché. 
les conditions suivantes peuvent favoriser la détermi-
nation de·prix bas : (a) le marché semble hautement 
sensible aux prix ; (b) les couts de production et de 
distribution â 11 unité sont réduits par les résultats, 
et (c~ le prix bas est destiné a déc~urager la concur-. 
rence réelle et potentielle. 
b) Objectif : Prise de la meilleure part du marché. Le 
chef d'entreprise peut établir un prix élevé pour 
profiter de l'existence d'acheteurs qui accordent 
une valeur actuelle élevée au produit et sont ainsi 
prets â payer un prix très élevé pour l'acquérir. Ce 
prix fort sera baissé au fur et à me5ure que la valeur 
accordée diminue et que les actieteurs commencent à 
réfléchir sur le prix. 
c~ Objectif : Réc~pération rapide de recettes. Le chef 
d'entreprise peut fixer un prix.élevé qui permet une 
récupération rapide de ltquidités de la société ou des 
incertitudes du marché. 
d) Objectif : Satisfaction. Le prix est fi~e pour réalise~ 
un taux de rentabilité satisfaisant. Alor~ qu'urr prix 
élevé peut donner un taux de rentabilité très élevé ?. 
long terme, le chef d'entreprise se contente d'une 
rentabilité.raisonnable pour un niveau d'investissement 
et des risques donnês. 
~) Objectif : Promotion de la ligne des produits. Le chef 
d'entreprise peut établir un prix qui va promouvoir la 
~ente de toute la ligne de produits. Un exemple a cit~r 
est celui de la vente â perte où un produit de base ou 
un ·produit populaire se vend à bas prix ou meme à perte 
pour amener les· acheteurs à acquérir tous les autres 
produits de la soc~ét~. 
Il y a trois méthodes communes de détermfoation du prix d'un 
a) 
. b) 
Prix fixé selon le cout : le prix est établi essen-
tiellement sur la base du cout du produit. Deux princf-
pes fondamentaux sont utilisés. le premier est que plus 
le cout unitaire est bas, plus la majoration· est élevé. 
le deuxième est que plus un produJt est fréquemment 
acheté, moins la majoration est élevée • 
Prix fixé 5elon la demande : la détermination du 
prix e5t ba5ée d'abord sur l'intensité de la 
demande. Un prix plu5 élevé. e5t établi lor5qu'il 
exi5te une forte demande, et un prix ba5 e5t éta-
bli. lor5que la demande est faible, meme si le prix 
unitaite e5t·le meme dan5 le5 deux ca5. le5 prix 
3.4.3. 
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peuvent au55i varier 5ur la ba5e de con5idération5 
liée5 aux client5, à Ja di5tribution, à la période 
et aux produit5. 
Pri0 fixé en fonction de. la concbrrence : la 
détermination de5 prix e5t généralement dictée par 
le5 prix de5.concurrent5 pour le meme article ou 
le5 article5 5imilaire5. Le5 prix ne 5ont pa5 
néce55airement le5 meme5. Le chef d'entrepri5e 
peut adopter de5 prix plu5 élevé5 ou plu5 ba5 
que 5e5 concurrent5 dan5 le5 limite5 d'un certain 
pourcentage. 
' 
Circuit5 de di5tribution 
Le chef d'entrepri5~ doit décider de la façon dont 5on 
produit 5era tran5porté de l 'u5ine au con5ornmateur. Il peut ne pa5 jouir d'autant 
de choix que le5 grande5 indu5trie5 en raÎ5on de certain5 facteur5 tel5 que le5 
re55ource5 l.imitée5~ le volume réduit, l'emplacement de5 rnarché5, etc.· .. Il 
exi5te entre lui et le5 utili5ateurc; finaux beaucoup· d'intermédiaire5 de ver.te 
(détaillant5 et ~utre5 intermédiaire5) qui 5ont 5oit de 5irnples rnarchand5, 5oit 
de5 grand5 maga5ins, de5 gro55i5te5, de5 di5tributeur5. Le schéma 3.4. montre le5 
différent5 niveatJx de5 circuits df commerciali5atiori. 
Ci rctii t à 
niveau Zéro 




SCHEMA 3.4. : EXEMPLE DES DIFFERENTS NIVEAUX DES CIRCUITS 
Le choix de5 circ~it5 e5t influencé· par le cout, la rapidité de 
di5tribution, le controle par l'entrepri5e (PE), le5 caractéri5tique5 du produit 
et celle5 du marché. Par exemple, le5 caractéri5tique5 du produit indiqu~raient 
que.: 
- le5 denrée5 péri55able5 néce55itent plu5 une commercialJ5ation directe 
pour limiter le5 avarie5 ; 
- le5 produit5 volumineux tel5 que le5 meuble5 néce55itant généralement de5 
circuit5 qui rédui5ent le5 di5tancec; pour le tran5fert ain5i que le5 
opération5 de manutention ; 
1 
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- les prodlJits non normalisés sont en général vendlJs directement par 
l'entreprise en taison des,difficlJltés â trotJver des intermédiaire~ ayant 
les ~onnaissancec; techniqtJes OlJ meme l'intêret nécessaires ~01.1r rnanip1.1ler 
el promo1.1voir le prodtJit ; et 
les prod1.1its néce.ssitant 1.1ne installation et/olJ des services d'entretien 
.sont généra,lement v~ndlJs et entretenlJs directement par l'entreprise OlJ 
les représent~nt~ a~torisés. 
D'autre p11rt, les consi_dérations de marché exigént que 
- lorsoue le no~bre des clients ~c;t important, les fabritErts lltilisent de 
long~ ~jrc~it~ avec1b~alJco1.1p d'intermédiaires â chaqlJe ni~ealJ et c'est 
prob~blement le contraire q~i se prodlJit lorsqlle le nombre de c1ients est 
·. faible. 
Le colJt ~ievé de la satisfaction de petites commandes ~réquentes a~ène 
les prodlJctellrs â compter essentiellement sur les grossistes ; et 
- certains clients pellvent etre pllls facilement amenés â acheter les 
. ,prodlJits _qlli ~ont bien exposés, comme dans les Sllpermarchêc; 01.1 les 
grands magasins. 
1. 
FABRICAKT GROSSISTE DETAILLANT CO:'\SONMATEUR 
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3.4.4. Promotionc; 
Il n~ c;üffit pac; poür üne entrepric;e d'avoir ün bon prod~it, 
de lüi fixer ün prix attrayant et de le rendre accec;c;ible aü marché aüqüel il ec;t 
dec;tiné. Le chef d'entrepric;e doit en effet faire connaJtre ces avantagec; 5ür le 
marché-cible •. Danc; la.limite dec; re550ürce·5 et de la natüre de l'entrepric;e, le 
chef d'entrepric;e peüt faire la promotion dü prodüit par 1e biaic; de : 
püblicitéc; (ütilisation de matérielc;, imprimée; telc; qüe 
proc;pectü5 et affichec;) ; ~tilic;ation de média imprimée; 
telc; qüe joürnaüx et revüe5 ; ütilic;ation de panneaüx 
d'affichage, de la radio et de la télévic;ion). Il y a-. 
ün préjügé commün c;elon leqüel le5 petitec; entrepric;e5 
n~ doivent oü ne peüvent pa5 5e permettre de fair~ la. 
püblicité de leür5 prodüit5. 
vente perc;onnelle - préc;entation orale aü coür5 d'üne 
converc;ation avec·de5 acheteür5 potf'ntiels par le biaic; 
de vendeür5 et aütrec; agentc;. 
püblicité libre - Introdüction de ~cüvelJec; commer-
cialec; poc;itivec; 5ür le prodüit oü l 'entrepric;e dan5 
le5 rnédia5 et aü coür5 d'événements sociaüx.oü relatifc; 
aüx affaire5. 
promotion de5 vente5 - encoüragement5 2 coürt terme 
poür promoüvoir l'adlat iwn1écliat dü prodüit grace à dec; 
rabaic;, concoür5, acqui5ition gratüite, étalage, 
démonstrationc;, etc •.. 
Il y a ür.e- pfo.5 grande ürgence 2 entreprer.dr·e des ~t4v,itéc; 
de promotion lor5qüe 
lec; prcdüitc; c;e rec;c;emblent, d'où néce5c;ité .. ,"·i10Lâ· ·1e 
chef d' entrepri c;e de· rendre c;on prcdui_t -~~{f,.f-érenf 01.J 
dic;tinct de celüi dec; conc~rrentc;. · 
le5 acheteür5 conr.ahsèrl:t·le prodüif Oü 5E-scaracté-
ri c;tiqüe5 ; ' . · · 
lec; prod~itc; c;ont à ün c;tade de matürité et il y a 
nécec;c;ité de maintenir la part dü marché ; 
lec; prodüitc; c;ont vendü5 en libre-c;ervice, d'où la 
nécec;c;ité d'ün moyen de cornnrünication imperc;onnelle. 
Le Schéma 3.5. montre ün exemple de c;tratégie de promotion 
dec; prix à traverc; le cycle de vie dü prodüit. 










o. · .~v 
INTRODUCTiœ·; .... --··-----; 

















''UN BON PRO-\ 
DUIT A UN 
TABLE" 
DECLIN 










FIN DE SERIES 
"TOUT DOIT 
FJ..P.TIR" 
SCHrnA 3.5. CYCLE DE VIE DU P~CDUIT ET STRATEGIE DE P~OMOTIO~ DES PRI> 
4. GESTION DE LA PRODUCTION 
L'entreprise p'rod1Jit des biens OIJ des services po1Jr son marché-cible. Il· 
appartient al.A chef ·d'entreprise d'organiser les resso1JrcE-s et activités 
nécessaires po1Jr cette activité de prod1Jction. La gestion de la prod1.Jction se 
referre à l'effort conscient q1Je fo1Jrnit le chef d'entreprise pour planifier, 
organiser, exéc1Jter et controler tout le process1Js de création de biens et de 
services à un col.At approprié, al.A moo;ent opport!Jn, avecï la qualité et dans la 
q1Jantité adéq1Jates. En tant q1J 1élément des activités de ge~tion, la gestion de la 
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production doit etre intégrée aux autres activités de commercialisati_on, et 
celles· relatives au personnel et,.aux finances. La production c;e justifie par 
rapport à la commercialisation (savoir quoi l'.roduire~ en quelle quantité et pour 
qui), par rapport aux finances (pour le paiemerit de ses activitésl et par rapport 
au personnel (grace à qui les .choses c;e réalisent). Cette. relatfon est illustrée 
danc; le tableau 3.6.~ . 
Equipeme~ts 







t:::JDépartements ou section~ 
·· · . de 1 ~ entrepri~è · . \..-.!Facteurs ext~rnes ., Séquence 
Note •: les Feedbacks ont été éliminés pour simplifier la présentation 
SCHEMA 31°6. RAPPORTS ENTRE LA PRODUCTION ET LES AUTRES ACTIVITES 
DE L '.ENTREPRISE 
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L'activité de prod1.Jction de 1 1 entrepric;e ec;t 1.Jn c;yc;tème q~inécec;c;ite 1.Jn 
ensemble d1 intrantc; et q1.Ji offre à son to1.Jr 1.Jn ensemble de réc;1.Jltatc;. Lee; 
intrants consistent en dec; facte1.Jrc; de prod1.Jction, i.e. lèc; matéria1.Jx, 1a main 
d 1 oe1.Jvre, lec; niéthodec; etc~ •• Cec; intrants sont sol.Amie; à 1.Jn procec;c;1.Jc; de 
transformation, comme le baie; de charpente (intrant) ec;t transformé en 1.Jn me1.Jble 














.. Procec;c;1.Jc; de tranc;formati on ~ - Servi cec; -----1,.... f-----i..... Déchet c; 
.(d 1 1.Jc;ine) 
-
TABLEAU 3.7. LE SYSTEME DE PRODUCTION 
Le chef d'entreprise doit fo1.Jrnir contin1.Jellement lec; rec;c;o1.Jrcec; en 
intrants néce<:>c;airec;, ·afin. d1ac;c;1.Jrer 1.Jn fonctionnement continl.J et profitable. 
Certaine; intrants pe1.Jvent etre con5idéréc; comme 11 acquic; 11 01.J fixec; (i.e. lec; 
terrains, lec; loca1.Jx, 1 1 01.Jtillage et l 1éq1.Jipement) -·al.A moine; polir 1.Jne certaine 
d1.Jrée danc; la mec;1.Jre oü cec; invec;tic;c;ernentc; c;ont c;o1.Jvent effect1.Jéc; al.A déb1.Jt dl.A 
démarrage dec; opérations et seront 1.Jtilic;éc; polir 1.Jne période tr~c; long1.Jè. 
Dec; i nvec;ti c;c;ementc; corn pl émenta irec; c;ont effectl.Jéc; l orc;q1.Je 11 entreprfc;e 
développe c;ec; activités. Lee; apporte; dec; a1.Jtrec; intrants telc; q1.Je- lec; matières 
premières, la main d1oe1.Jvre, lec; méthodes, lec; information<:> etc .... ec;t rontin1.J et 
répétitif, de telle sorte q1.J 1iJ·c; req1.Jiêrent pl1.Js d'attention de la part dl.A chef 
d1entrepric;e. · 
4.1. Système _d~_P!'.9_d_1.J~_tion 
Le c;yc;tème de. prod1.Jction de l 1entrepric;e détermine en général le 
rythme de vie et de travail. Lee; optiqnc; dl.A Ghef d'entreprise pe1.Jvent etre 
cl ac; c;éec; en troi c; grandes catégori ec; fonct fonnement intermi tte,nt, 
fonctionnement contin1.J, et combinaison d11.Jn fonctionnement .intermJttent et 
continl.J. Sol.Je; 1.Jn c;yc;tème de. prod1.Jction à fonctionnement intermit'fent, 
l'entreprise prod1.Jit -polir dec; commandes et de~ cliente; c;pécifiq~ec;, dè sorte q1.Je 
lorc;q1.J 1il n'y a pac; de commande<:>, la prod1.Jction ec;t arretée. Le c;yc;tème 
intermittent pe1.Jt etre à c;on to1.Jr s1.Jbdivic;é en c;yc;tF-me de travail S1.Jr commande 
{ex : Atelier de conc;tr1.J~tion métalliq1.Je) et en c;yc;tème de fabrication en c;érie 
traditionnel (ex : cic1.Jlpt1.Jre c;aic;onnière dl.A bois). Sol.Je; 1.Jn c;yc;tème continl.J de 
prod1.Jction, l 1entrepric;e fabriq1.Je po1.Jr stocker (clec;t-à-dire q1.Je .la prod1.Jction 
c;'effect1.Je meme c;anc; achete1.Jr pret à acq1.Jérir lec; prod1.Jitc; a cette époq1.Je)·. Le 
. c;yc;tème continl.J pe1.Jt etre c;1.Jbdivic;é en fabrication en c;ériec; modernes 
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(ex : fabrication de ·vetement) et systèine de traitement (ex : électroplacage). 11 
y a carbinaison des deux systèmes lorsq.ie l'entreprise produit plusieurs biens 
dont certains par le biais de la production intennittente et les autres par celui 
du fonctionnement cont i nu, cœrœ dans.. 1 e cas de 1 a produc t ion de jouets en bois 
. pour un client spécifique, à coté de celle d~ rTEubles pour le rrarché général. Le 
choix qu'aura à faire le chef d'entreprise pour un système de production sera un 
choix stratégique. 11, dépend essentiel lmient des caractéristiques du marché-cible 
·de l'entreprise, du type de procédé, du procedé req.iis, et des potentiels de 
1 'entreprise quant à 1 'expansion du marché et de la production. · 
4.2. Planification et controle de la production 
L'un des sous-systèmes les plus irrportants d'un système de prodUction 
est la planification et le controle de la production. En tant que centre 
d' in format ions pr inc ipa 1 de tout 1 e processus _de production, 1 a pl ani fi cation et 
le controle de la production garantissent que le flux .de matières, argent, 
outillage, main d'oeuvre etc ..• est suffisant·qu'il arrive à tmps et dans un bon 
ordre ; et que les éléments sont disponibles à une qùantité qui pennettra au 
système de production de respecter le calendrier de livraison. Les éléments 
essentiels de la planification et du controle de la production sont donnés dans 
le schéma 3.8. Le système peut etre subdivisé en.planification de la production 
et controle de la production, avec des fonctions spécialisées pour chaque 
branche. 
Plantfication de 






Détenninati6n des besoins en matériaux, outi liage, 
apports en main d'oeuvre, etc ... 
Oioix du parcours le plus adéquat pour les diffé-
rentes étapes. de fabrication, à travers tout le 
systènie de production. 
Préparation des calendriers et ordres de 
production 
Autorisation des opérations, processus et distri-
b.Jtion des responsabilités 
El imin,at·ion des obstacles qui surgissent tout 
au long du systèfi:ie de production 
~ 3.8. : PRIN:IP.AlO< ELRENTS D'lN S~ Œ 
PLANIFICATICJ\I ET Œ CINTROLE Œ LA AUJ.JCTICN 
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4.2.1. Planification de J_urod~ction 
L'activité de planification de la production con5i5te 










La coordination de5 activité5 de la 5ection de production 
avec celle5 de5 autre5 5ection5 de l 'entrepri5e telle5 que 
la commerciali5atibn et le5 finance5 ~ 
La détermination de ce que la 5ection de production doit 
produire 5ur la ba5e de la demande du marché ; 
le calc~l de5 quantité5 â produire 5Ur la· ba5e de5 
prévi5ion5 de vente5 ; 
La programmation.de la livrai5on de5 produit5 aux client5 
La programmation de5 délai5 et de5 quantité5 requi5e5 en 
matière de matériaux, outil5, main d'oeuvre ·et in5talla-
tion5, etc• .. 
La 5ynchroni5ation de5 contributions du per5onnel, de5 
achat5 et de l'admini5tration al 'activité de production 
globale. 
Controle 9_e __ l_a_ p_r_o~_u_c_!:jon 
L'activité de controle de la production implique le5 tache5 
a) La promotion du fonction~ement effectif de l 'entrepri5e par 
le biai5 du controle de toute5 le5 activité5 au 5ein de la 
5ection de la production ; 
b) La coordination de5 activité5 de fabrication conformément au 
plan de production ; et 
c) La 5upervi5ion de5 activité5 d'acheminement, de chargement, 
de programmation, d'accélération et de 5uivi. 
En réalité, l'activité de planification et de controle de la production 
n'e5t pa5 5ouvent 5y5tématique dan5 beaucoup d'entrepri5e5. Dan5 le5 petite5 
entrepri5e5, la plupart de5 activité5 de planification 5ont formulée5 gro55o modo 
et 5tockée5 dan5 l 'e5prit du cnef d'entrepri5e. 
Du fait· que le ·chef d'entrepri5e e5t préoccupé par beaucoup d'autre5 
a5pectc; de l 'entrepri5e, il y a. ri5que de 5e retrouver avec' un effort de 
planification mal organi 5é et de5 procédure5 de control e hac;ardeu5ec;, pouvant 









4.3. Gec;tion dec; matériaux, 
. La gec;tion dec; matériaux conc;titue une c;ouc;-activité importante de la 
gec;tion de la productiori, étant donné que le cout du· matériel peut aller juc;qu 1â 
60 pour cent du cout de production danc; beaucoup de PME. Sa portée c; 1étend c;ur 
lec; autrec; zonec; d1activ-itéc; de la gec;tion de la production, notamment c;ur : a) 
la planification de la production et lec; délaie;. ; b) lec; achatc; ; d la 
manutention du matériel ; d) le c;tockage/l 1entreposage ; et e} le carntrole dec; 
·c; tockc;. Le c;chéma 3. 9 ec; t une repréc;entat ion -;chémat i que de 1 a portée de 1 a. 
gec;tion dec; matériaux. 
PLAN! FI CATION 
DE LA PRODUC-
TION ET 
. · CALENDRIER 










Spécification dec; matièrec; premièrec; en termec; de 
qualité, quantité et tempe; nécec;c;airec; pour 
c;atic;faire lec; bec;oinc; dec; conc;ommateurc; • 
Achat ·dec; matièrec; prem1erec; nécec;c;airec; â 
11entrepric;e â un bon prix et au moment 
opportun, auprèc; dec; fournic;c;eurc; adéquat~ 
Manipulation/tranc;port/déplacement dec; matériaux 
au c;ein dec; locaux de 11entrepric;e pour une meil-
leure efficacité et dec; coute; moindrec;. 
l 1 ENTREPOSAGE 1 - . Dégagement d'05pace pour le •tockage de5 matière• 
~---~-~~~~~-----------'· premièrec;. 
------------------
Règlementation dec; i-nvec;tic;c;ementc; réc;ervéc; aux matiP.rec; premièrec; 
en c;tock. 
SCHEMA 3.9 PORTEE DE LA GESTION DES MATERIAUX 
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4.4. Controle de la qualité 
Le controle de la qualité ec;t un autre domain-e important de la gec;tion 
de la production. Il c;'agit de l'identification dec; cauc;ec; dec; différente; défautc; 
e_t variation5. dec; normec; établiec; c;ur dec; c;pécificitéc; du produit et la 
rectification de ce5 défautc; et variationc;. Lee; objectif5.de chaque initiative de 
controle de la qualité doivent vic;er à la foie; la réparation et la prévention. 
L'objectif de réparation implique un tri dec; produite; défectueux au c;tade final 
de la production de c;orte que . c;eu l 5 l ec; produit 5 répondant au normec; établi ec; 
puic;c;ent atteindre l 'utilic;ateur final. 
' 
L' ac;pect préventif c;e concentre c;ur la détermination à di fférentc; 
c;tadec; de la produttion de la (dec;) raic;on(c;) qui juc;tifie(nt) lec; avariec;, afin 
de lec; réduire au minimum au c;tade final de la p~oduction. -
En examinant le c;yc;tème de controle de .la qualité dec; produite;, le 
chef d'entrepric;e doit tenir compte de deux caractéric;tiquec; ec;c;entiellec; : 
cellec; qui c;ont variablec; et cellec; acquic;ec;. Lè5 caractéric;tiquec; variablec; c;ont 
lec; caractéric;tiquec; phyc;iquec;. qui c;ont directement mec;urables, c'ec;t-à-dite la 
longueur, la ··largeur, la force, l'épaic;c;eur etc~ •. ,. alorc; que lec; 
caractéric;tique~ acquic;ec; c;e referrent a cellec; qui ne c;o~t pa5 mec;uréec; 
directement de façon phyc;ique, c'ec;t-à-dire, la beauté, l 'ac;pect uniforme, 
l'attraction etc ... La· tache d11 chef d'entrepric;e conc;ic;tera =r ·établir un 
équilibre entre cec; deux caractéric;tiquec;· pour c;atic;faire aux exigencec; du 
rr.arché-ci b le. 
La taille· réduite dec; pedtec; entrepric;ec; ne juc;tifie pac; l 'abc;ence 
d'un c;yc;tème de controle- df'. qualité approprié. L'entrepric;e peut adopter dec; 
techniquec; et procédurec; c;imples telles que cellec; décritec; dan~ le tableau 3.10. 
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Déterminer la 5équence de fabri catiOn-dÜ produit 
l _____ ----· Etab l; r l e5 étape5 où il e5t nécê55aTre de véri fi e-r 1 e5 l 
matériaux, le5 compo5ant5 et le5 produit5 tout au long 
du proce55U5 
...._____i----------~-------
Etablir dë5-Ïi5te5 de controle et identifier ï~5-ôutil5 












Etablir un 5y5tème d' organ5 i ati on d_u_ ~ôntro Te--d~~~a-·qual ité 1 
I 
: [ 1 1- ... _______ ...; . 
SCHEMA 3 .10 PROCEDURE'S DE CONTROLE DE LA QUALITE AU NI VEAU DES 
PETITES· ENTREPRISES DE FABRICATION 
4.5. Emplacement de l 'entrepri5~ 
Pour la plupart de5 chef5 d'entrepri5e débutant dan5 le5 affaire5, la 
déci5ion de l'emplacement del 'entrepri5e n'e5t pa5 cho5e trè5 difficile car, le 
_ plu5 5ouvent, il5 n'ont pa5 le choix. Beaucoup de petite5 entrepri5e5 - ont leur5 
u5ine5 5ituée5 dan5 la zone de ré5idence du chef d'entrepri5e ou dan5 le 
voi5inage. Mai5 lor5que, comme on le 5ouhaite, l'entrepri5e 5e développe, la 
que5tion de déménager pour emménager ailleur5 devient ~impérative. Le chef 
d'entrepri5e peut tenir ·compte de5 facteur5 5uivant5 • pour décider de 
l'emplacement de 5on entrepri5e : 
- a) la proximité de5 5ource5 de matière5 première5. L'acqui5ition de 
matière5 première5 en gro~ peut 5 1avérer trè5 onéreu5e 5i l 'u5ine · 
e5t 5ituée loin de leur ' •rce ; 
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b) la proximité dec; ma!chéc;. Lee; coute; de. dic;tribution de5 ·p.rôduitc; 
finie; c;eront conc;idérablement affectée; par la proximité de 
1 'uc;ine, de c;ec; marchée; l.ec; plue; importante; ; · 
d L'infrac;tructu.r~_de tran5.P.9!!· Le cout du tranc;port, .~e·meme que 
la dic;ponibilité, la fiabilité et la fréquence dec; c;ervicec;.de 
tranc;port en provenance de et verc; le c;ite choic;i c;ont ~ec; ~hoc;ec; 
importantec; a faire entrer.en ligne de compte. 
d) Lee; infrac;tructurec; communautairec; : Il y-a lieü de co~c;idérer 
1 ec; · infra c;trucTùre_c; _ nécec;5àTrë-c;:-~-l 'entrepri c;e et· qui c;ont 
dic;poniblec; au c;ein d'une certaine communauté. Cellec;-ci 
comprennent lec; c;ervicec; ,publicc;, 1 'électricité, lec; réc;eaux 
rout i erc;, etc• .• · ·· · 
e) La dic;ponibilité de E_lil_i_n _ _9_'p_e~vre. Le cout de la main d'oeuvre, 
lec; compétencec; et 1ec; attituël"ë5'"face au travail c;ont dec; · 
élémentc; importante; a conc;idérer danc; la décic;ion c;ur 
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5. GESTION FINANCIERE 
.L'entreprise ~e déve1oppe bien grace. a.1.Ax {onde; fotJrni.c; pol.Ar c;on 
fonct1 onnement. Le financement ec;t donc' 1 e 11.Abri f1 ant ide 1 'entrepri c;e (paiement 
dec; intrants nécec;5airec; à 1a prodtJction et réception dl.A paiement dec; réc;1J1tatc; 
de 1a prodtJction. La fonction financière de 1 'entreprise tradtJit lec; act{~itéc; de 
ce11ec;-ci en termec; financiers et permet d'étab1ir l.An c;yc;tème d'informations pol.Ar 
1e controle dec; réc;1J1tatc; dec; activité5.'' I1 ec;t importa11,t pa_r conc;éqtJent, qtJe 1e 
chef d'entrepri5e· ait 1.Ane bonne maitrise· dec; concepts ·et· méthode<;, de gestion 
financière. I1 doit savoir qtJe1c; doctJmentc; archiver, qtJe1 c;yc;t~me comptab1e 
1Jti1ic;er, comment savoir c;i 1 'entrepric;e ec;t _rentab1e OIJ pac;, comment déterminer 
1a c;ittJation firianciêre de 1 'entreprise, etc ••. La gestion financii>re col.Avre 1~ 
téntJe dec; 1ivrec;, 1a comptabi1ité dec; cotJtc;, 1a gestion dl.A capita1, 1e contro1e 
dec; cotJtc;, .Je financement, 1e btJdget et la btJdgétic;ation dl.A capita1.-L'~rna1yc;·e de 
ratios, dec; mol.Avèmentc; de fonde; dec; c;e1Ji1c;· de. rentabi1ité conc;titu~ 1.An moyen 
d'interpréter 1ec; réc;tJ1tatc; de 1 'entreprise. · 
5.1. La tentJe dec; 1ivrec; 
Une information et 1.Ane doctJmentation ad?q~atec; et prec1c;ec; 
représentent 1a base d 1 1Jne bonne gestion financi~re. De nombretJc;ec; petites 
entrepri c;ec; ne c;e déve1 oppent pac; à c.atJc;e d 1 1.Ane matJvai c;e tentJe .de·? 1 ivres et 
c.'ec;t 1à 1.An domaine qtJe bea1Jco1Jp de chefc; d'entreprise n'appréhe.ndènt:., pas comme 
i1 fatJt. Une doctJmentation adéqtJate tient le chef d'entreprise bien j~formé 51.Ar 
sec; bénéfices, 1'actif et 1e pac;sif, 1e capita1, 1ec; dettec; activec;~Je 'besoin de 
1iqtJ·iditéc;, etc... · \ 
\ 
Le chef d'entreprise doit tenir 1ec; registres 51.Aivantc; a) reg,h5tre .' 
dec; entréec; et sorties de caic;c;e; b) registre dec; ventes; c.) registre. 'dec; 
achatc; ; d) 1ivre dec; comptec; génératJx ; e} registre généra1 r~t f) regi~tre de 
petite cai sc;e. 
Le chef d'entreprise pel.At choisir ~ne comptabi1ité en partie c;imp1e 01.A 
en partie dotJb1e. 
5.1.l. Comptab_1]_i_t_é __ e_n_ partie_ 5_i_mp)~ 
Le c;yc;b~me de 1a comptabilité en partie simp1e ec;t 1.Ane tentJe 
de 1ivrec; c;imp1es qtJi inscrit c;etJ1ement 1ec; tranc;actionc; affectant 1e5 comptes 
perc;onne1c; et 1ec; 1iqtJiditéc; dl.A chef d'entreprise. Les tranc;actionc; c;ont 
inc;critec; de façon -narrative danc; 1.An 1iv're en·· partie c;imp1e appe1é registre 
jotJrna1ier. Lee; procééï~·r·è·s.en, partie c;imp1e c;ont fréqtJemment 1Jti1ic;éec; danc; 1ec; 
·petites entrepric;ec;: dont 1es. activités ne reqt.ii>rent pac; -1ec; c;ervicec; d 1 1Jn 
comptab1e. Danc; 1e cac; de 1a comptabi1ité en-~artie c;imp1e, i1 ec;t conc;ei11é al.A 
chef· d'entreprise de 101.Aer 1ec; c;ervicec; d 1 1Jn comptab1e· à 1 'avance potJr 1a 
préparation et 1 'interprétati6n dec; étatc; financier5 ainc;i qtJe dec; déclarations 
de reventJc; et atJtrec; doc1Jment5 exigée; par '1e gotJvernement. Lee; différents 
doctJmentc; 1Jti1ic;éc; en généra1 danc; 1.An c;yc;tême'de comptèbi1ité en partie simp1e se 
comp'oc;ent de : a) registre jotJrna1ier 01.A registre général ; b) 1e. registre dec; 
1iqtJiditéc; ; et c) 1e grand 1ivte dec; com~tec; qtJi présente 1ec; c;o1dec; créditetJrs 
et débitetJrc;. · 
.5 .1.2 Comptabi1 i_t_~ __ eIJ_p~_r_t_i~- dotJb1 e{ · 
C'ec;t 1e c;yc;tème de comptabi1ité 1Jti1ic;é 1Jnivèrc;e11èment qtJi 
indiqtJe qtJe detJx parties c;ont effecttJéec; potJr chaqtJe transaction engagée. Le 
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concept fondamenta1 est qLA 'à - chaq1Je fois q1Je des· biens OIJ des services sont 
reç1Js, d'a1Jtres biens OIJ ~ervic~s. sont re1achés, ce qLAi signifie q1Je chaq1Je 
transacti-0n doit avoir LAne partie débit et 1Jne partie trédit éga1es. Le rés1J1tat 
. fina1 de to1Jte transaction est 1Jn changement de 1a va1e1Jr de certains avoirs et , 
dette~, de propriété OIJ 1Jne combfnaison de changements. Les règ1es s1Jivantes sont 
observées_~-poLAr débiter OIJ créditer 1es comptes·: 
Débiter 1Jn compte 1 orstjLAe 
·. Créditer LAn compte 1 orsq1Je 
s:2~ Gestion de_]_'.Actif 
- 1Jn avoir a1Jgment~ 
-- 1Jne dette dimin1Je 
- 1e capita1 dimin1Je 
- 1e revenLA décroit 
1Jne dépense est effect1Jée 
- LAn avoir dimin1Je 
- 1Jne dette a1Jgmente 
1e capita1 aLAgmente 
- 1e reven1J s'accroit 
- 1Jne dépense est réd1Jite 
L'actif représente 1 es resso1Jrces de 1 'entreprise, d~ te 11 e sorte 
q1J 1 i1 e5t._vi.ta1 dans· 1a détermination de 1a capacité de 1 'entreprise il ,prc:id1Jire 
et à faire des bénéfices. L'actif,"par définition se rapporte a1Jx choses de 
va1eur qLAe .pos!lïède 1 'entreprise et se compose essentie11ement de de1Jx é1éments- : 
1es immobi1isations et 1e fond de ·ro1Jlement. Les immobi1isations comprenne.nt 1es ,_ · 
terrains, 1e :niatérie1, 1 'éqLAipement ·et al.Atres instanations 1Jti1isées dans 1e 
fonctionnement de· 1 'entreprise. Le . fond de roLA1ement est 1e pivot de 
1'entrepris~. Un so1de de 1iq1Jidité~ adéqLAat et raisonnab1e doit etre réservé 
po1Jr 1es dépenses en esp~~es req1Jises al.A jo1Jr 1e joLAr po1Jr 1a prod1Jction et 1e 
fonctionnement ... Un nivealJ raisonnab1e de stocks (matières premif>res, prod1Jits 
finis,. et prod1Jits e'n col.Ars de traitement) doit a1Jssi etre mainten1J. Les dettes 
actives représentent 1e financemerit par 1 'entreprise des ventes à crédit. · 
Toi.As ces é1émen~ts.rnon_trent qLAe 1e chef d'entreprise doit gérer 1 'actif 
de 1 'entreprise de façon efficace. Il doit planifier son a11ocation appropriée et 
étab1ir 1Jn, éqLAi1ibre entre ne pas trop irnvestjr dans 1 'acqLAisition d'a1Jct1ne 
catégorie de' biens, éqLAipements OIJ contr1Jction et ne pas investi~ assez (stocks. 
de matières premières indispensab1es). I1 doit s'ass1Jrer qLAe 1 'actif de 
1 'entreprise est 1Jti1isé de façon prod1Jctive et contrib1Jer à 1a formLA1ation de 
projets. I1 . est de sa responsabi1 i té d 'ét~di er et de déd der comment 
11-acq1Ji s it ion de biens est 01J sera financée -à crédit OIJ par son propre capi-ta 1 , 
et ~·ass1Jre~ 1a contin1Jité.d1J financement po1Jr 1 'entreprise. Les créanciers sont 
a1Jssi intéressé~ non se1Jlement dans· 1a rentabi1ité de 1 'affaire mais a1Jssf dans 
sa position en matière de 1_iqLAidités (sa capacité à rembo1Jrser 1es dett~'à'rrive. 
à échéance); -
5.3. Gestion des 1i9!Jidités 
La gestion. de'i l iq1Jidités est vita1e poLAr 1.e bon fonctiorinement de 
. 1 'entreprise. La position des 1iq1Jidités est à toi.At moment 1Jn indice sig_n,ific~tif­
de 1a capaçiité de 1a sodété à se déve1opper et à faire _face a1Jx :,dfverses 
contingences. L'entreprise peLAt etre rentab1e sans a~oir dè 1iq1Jidité' dan~ le 
cas oü ce11es-ci sont investies .dans 1es stocks, 1es dettes actives et 1es -
im~ob~1isations. Une gestion effic~ce des 1iqLAidité~ req1Jiert de 1a. part du.c~ef 
_d'entreprise· qLA'i1 évite 1es pièges q1Je sont :· ' 
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- un mauvai5 controle interne. L'entrepri5e peut 5ouffrir de perte5 
de 1iquidité5 ré5ultant de vo15, détournement ou fal5ification de 
doc~ment5 ; · 
- 1 'ab5ence de planification pour le5 liquidité5. L'entrepri5e peut 
etre à court de liquidité5 pour 50n fonctionnement ; 
- la déviation de fond5 : le5 fond5 de roulement 5ont ~tili5é5 pour 
financer l'achat d'équipement5 et d'outillage5, ou 5ont utili5é5 
pour d'autre5 opération5 que celle5 prévue5 initialement ; 
- un mauvai5 recouvrement de5 facture5. Parfoi5 le chef d'entrepri5e 
ne peut pa5 retrouver .5e5 débiteur5 ou ne recb~vre pa5 le5 5omme5 
due5 ; · 
- 1 'ab5ence de controle de5 dépen5e5. Le5 dépen5e~ ne 5ont pa5 
conforme5 au niveau de production, à la capacité ou aux re55ourçe5 
de 1 'entrepri5e, parfoi~ en rai5on del 'ab5ence d'un budget alloué 
au~ dépen5e5. · 
Une ge5tion efficace de5 1 iquidité5 .néce55ite au55i que le chef · 
d' entrèpri 5e prenne de5 mesure5 po5iti ve5 pour pré5erver 1 e5· fond5 ~ faire de5 
e5timation5 de5 mouvement5 de fond5, préparer u~ budget pour le5 liquidité5 et un 
rapport quotidien 5Ur le 5olde de5 liquidité5. Il· doit au55i étudier le5 effet5 
de la dépréciation et de5 élément5 autre5 que le5 liquidité5 5Ur le5 mouvement5 
d~ fond5 et profiter.de5 pô55ibilité5 d'économi5er de 1 'argent, telle5 que le5 
e5compte5. 
5.4. Comptabiljté_~~5_cout5 
La compréhen5ion par le.chef d'entrepri5e du montant de5 cout5 de 5e5 
produit5.· e5t trè.5 importante pour l 'entrepri 5e. Beaucoup de chef5 d' entrepri 5e 
déterminent le prix de leur5 produit5 5an5 bien cerner le5 impJications :de leur 
c0.u<. La comptabilité de5 coÜt5 aide le chef d'entrepri5e à déterminer 
l'efficacité de5 différent5 centres entrainant de5 cout5 au niveau de 
l'entrepri5e. Le5 objectif5 premier5 de la comptabilité de5 cout5 5ont de 
déterminer le cout de fabrication 'du produit (matériaux direct5, main d'oeuvre 
directe, frai5 généraux de fabrication) et de controler le cout de-fonctionnement 
de 1 'entrepri5e en a55oc~ant le5 cout5 réel5 aux cout5 prévu5 et en adoptant de5 
me5ure5 rectificative5. A cet effet, le chef d'entrepri5e doit adopter un 5y5tème 
de comptabilité de5 cout5 comme méthode de fournir de5 donnée5 5ur le5 cout5 pour 
le grand livre de5 compte5. Le chef d'entreprise peut choi5ir, 5elon la nature de 
la 5péciali5ation de 1 'entrepri5e entre : · 
a) Un 5y5tème de cout5 ba5é 5Ur le5 commande5 de travail, où le5 
cout5 5ont a55ocié5 à un travail. Le ·cout de5 matière5 prem1ere5, 
de la main d'oeuvre directe et de5 frai5 généraux de fabrication 
applicable à chaque travail e5t totali5é et divisé par le nombre 
d'unité5 finie5 pour obtenir le cout moyen par unité. Ce 5y5t~me 
e5t utili5é dan5 le5 atelier5 d'u5inage et le5 contrat5 ~e 50U5-
traitance." 
b) Sy5tème de cout par.proce55U5 ou le5 ~oint5 focaux dan5 la déter-
mination de5 cout5 5ont le5 différente5 5ection5 ou le5 proce55U5 
du cyc1e de production. Le cout de5 matière5 premi~re5, de la 
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main d'oeuvre et des frais généraux de fabrication applicable~ 
chaque section ou processus pendant une période de temps donné 
est'totaqisé. Le cout moyen de traitement du produit dans chaque 
chaque seètion est déterminé en divisant le cout total de la 
section par le nombre d'unités traitées au cou~s de la période. 
Le système de cout par proce~sus est utilisé par les usines de 
traitement des denrées alimentaires, des p~oduits chimiques Pt 
des conserveries entre autres. 
c) Système de cout basé sur les contrats, oil les .matières premF,res, 
la main d'oeuvre et les autres couts sont des couts de contrats 
directs. Les frais généraux sont facturés dans les contrats sur 
une base appropriée. 
d)· .. Système de cout par lot~ cela. représente ur: cout de c;ervice pour 
uh groupe o~ un lot de produits identiques comme dans la fabri-
c~tion de vetements. -
5. 5. Bu dg~- _e_t con:_t_r_o_l _e: _b_u_d_g_é_t_a_i _r~ 
Le fait d'etre préparé est une qualit? essentielle au succ~s du chef 
d'e'ntreprise. La bucigétisation signifie la planification pour 1 •·aveniY' et la 
budgétisation anticipée aide le chef d'entrepri~P § prévoir les besoins futurs de 
l'entreprise. Un ·budget traduit en langage n~onétaire commun Cf'tte planif·ication 
des activités futures. Le processL1S de budgétisation tient compte de performances 
passées et dE> la façon dont les resc:.ources peuvent etre utilisres pour la 
réalisation des objectifs fixés. Elle assigne des objectifs ~ l'entreprise et à 
ses diff~ren~es ~ections pour une périod~ définie. Elle _planifie les_d~lais po~r 
l'obtention ae resultats dans la production c1·e l 'eritrepric;f' (ex : rnateriaux, main 
d'oeuvre, etc •.. ) et fait des E:!Stirnaticr.s à l'avance pour les montants qui 
doivent etre disponibles au niveau de· 1 'entrepriSf! '1 différE'ntes pt"ricdes de 
l'année. · 
Le chef d'entreprisf peut préparer deux types de büdget, 8 s2voir 
a) un budget C:P. fùnctiur:nement - "qui détermine 1E·s recette<:: et 
d~penses estimatives pour une p~riode ~ venir ; 
b) un budget financier, qui décrit les montants de liquidit~s 
entrant pt·· sot'tant de 1 'entreprise µer:da nt 1 a péri ode couverte 
par le budget. 
Il ne faut pas perdre de v·ue que l ec; budgE·ts sont raremN11. "corrE·ct 5 à 
100 pour cent'' étant donnÉ· qu'ils sont basée; 5Ur des hypoth?ses. Leur exactitude 
et leur utilité dépendent de la validité et de la solidité des hypoth~ses 
avancées. 
5.6. La budjj_é_t_i_s_a_t_i_o_n __ d_u __ c_ap_i_t_a]_ 
L'ac(]uisition d'avoirs importants représente une décision sérieuse 
pour le chef d'entreprise. Une bonnE' décision peut mettre l'entreprise sur la 
voie d'un fonctionnement rentable, une mauvaise décisfon peut paralys~r son 
entreprise. Il doit par conséquent effectuer une budgétisation judicieuse du 
capital. Ce terme signifie la planification des dépenses qui seront an1orties au 
del a d'une année. De telles dépenses peuvent impliquer 1 'acq~isition d'avoirs 
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tels que terrain5, locaux, équipement et outillage. La bùdgéti5ation du capital 
néc~55ite une bonne information pour la pri5e de déci5ion5 : a) de5 donnée5 5Ur 
le5 recette5 et cout5 éventuel5 d'un inve5ti5·5ement envi5agé ; b) de5 cr.f.tère5 de 
5élection de l 'inve5ti55ement envi5agé ; et c) de5 alternative5, e55entiellement 
50U5 forme d'autre5 propo5ition5 d'inve5ti55èment. 
Le che.f d' entrepri 5e' doit adopter .une approche 5y5témat i que dart5 la 
budgétisation du capital, spécialement dans la présentation dLalternatives (ex : 
de5 mac hi ne5 de capacité5, performance et caractéri 5t i ques di fférente5) · 
l 'établi55ement de prévi5ions e_t l 'évafoation de5 alternative5, ce qui peut 
néce55iter la revue de5 performance5 ou de5 expérience5 pa55ée5 de5 autre5,. la 
recherche, et meme de5 démon5tration5 à 5uiv~re dan5 le5 autre5 u5ine5. Il doit 
. tenir compte de5 développement5 technologique5, des exigence5 de la maintenance, 
du fonctionnement~ .~u cout de l'argent etc~ .. Le chef d'entrepri5e peut adopter 
différentè5 méthode5 d'évafoation : a) période de recouvrement ; b) rendement5 de 
l 'fove5ti55ement ; c) valeur nette actuelle.; et ·d) taux de rendement interne. 
Chaque méthode e5t di5cutée dan5 le chapitre 5, Volume I du pré5ent Manuel. 
Il e5t préférable que le chef d'entrep~;~ ·demande con5eil au vulgari5afeur 
5Ur cette que5tion. La déci5ion finale devrait répondre à l'attente, du chef 
d'entrepri5e de voir le capital, le5 bénéfice5 e5comptê5, de voir, en d'autre5 
terme5, la valeur de5 bénéfice5 excédèr le cout du capital. 
5.7. Etat5 financier5 
Le chef d'entrepri5e a be5oin de feedfrack 5ur le5 ré5ultats financier5 
de 5on entreprise et d'information5 5ur la 5ituat~on financi~re de celle-cf. Le5 
état5 financier5 5ont de5tiné5 à fournir au chef d'entrepri5e et aux parties 
concernée5 une image globale de la rentabilité et de la 5ituation financiêre de 
l 'entrepri5e. Il5 con5i5tènt en ce qui 5uit : 
a) Le bilan - qui e5t un état formel de la 5ituation financière dé\ 
l 'entrepri5e montrant l'actif, le pa55if et le5 actions î 
ordinaire5 du chef d'entrepri5e 5elon une c1a55ification et R une 
période spécifique ; 
b) L'état de5 pertes et profit5 (Compte d'exploitation) - qui e5t un 
rapport financier ré5umant le5 élément5 de recette5, le5 éléments 
de dépen5e5 et la différence entre eux, 5oit perte5 ou profit5 
pour la période couverte par. la comptabilité. 
Le chef d'entrepri5e ayant un bon e5prit d'analy5e peut au5si 
5·'atteler à la préparation d'un état de5 mouvements de fond5 pour déterminer les 
5ource5 et l 'utili5ation de5 fond5 de roulement de l'entrepri5e au cours de la 
période couverte par la comptabilité et un état de ca5h flow pour examiner le5 
entrée5 et 5ortie5 de fond5. Le5 état5 financier5 5ont utile5 5eulement 
l or5qu' il 5 5ont bien compri 5 par le chef d' entrepri 5e, et bien mi eux ut il i 5é5 
pour la pri5e de déci5ion5. Leur analy5e combinée avec l 1 utili5ation de 
différent5 outil5 financier5 (Voir Chapitre 5, Volume I du pré5ent~Manuel) 
fournit une information vitale au chef d'entrepri5e, 5ur la rentabilité, la 
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CHAPITRE 4 METH6DES DE VULGARISATION INDUSTRIELLE 
RESUME 
Ce pré5ent chapitre pré5ente ·une brève de5cription du principe de 1a 
prépar.ati on, 1 'exéc1.1ti on, de5 avantage5 et de5 1 imite5 d'onze rnéthode5 de 
vu1gari5ation indu5trie11e fréquemment uti1i5ée5,_ à 5avoir -(1) 1e5 vi5ite5 
d'entrepri5e, (2) 1e5 conférence5, (3) ·1e5 tab1e5 ronde5, (4) 1e5 démon5tration5 
de procédé5, (5)-c'1e5 entrepri5e5 modèle5, (6) 1e5 campagne5, (7) 1e5 expo5ition5, 
(8) 1e5 tour5 d'entrepri5e, (9) 1e5 bu11etin5 de 1iai5on, (10) 1a radio et 1a 
té1évi5ion, et (11) 1e5 vi5ite5 aux vu1gari5ateur5. Ce chapitre 5e termine 5ur 
de5 5ugge5tion5 5ur 1a façon de choi5ir 1a méthode de vu1gari5ation appropriée. 
1. INTRODUCTION 
L'objectif prindpa1 de 1a vu1gari5ation indu5trie11e dan5 1a promotion et 
1e déve1oppement de5 petite5 entrepri5e5 e5t d'amener 1e5 chef5 d' entrepri5e ~ 
prendre de5 me5ure5 appropriée5 dan5 1eur propre intéret. Mai5 ce5 dernier5 
-n'admettent pa5 faci1ement qu'i15 5ont confronté5 à de5 prob1Pme5 ou que certain5 
changement5 peuvent 5'avérer profitab1e5, parce qu'en généra1, i15 n'aiment pa5 
perturber 1e5 5ituation~ étab1ie~. Par con5équent, avanf q~Lune que1conque action 
pui55e etre envi5a~ée, de5 chef5 d'entrepri5e doivent etre intêre5~é5, avoir 1a 
vo1onté d'effectuer de5 changement5 et avoir 1e5 compétence5 néce55aire5 pour 1e5 
action5 à entreprendre. En d' autre5 terme5, toute5 1e5 action5 de5 chef5 d' 
entrepri5e procèdent d'une 5timu1ation. 
Ce1a imp1ique que 1e5 methode5 de Vu1gari5ation -uti1i5ée5 -pour 
1 'introduction de changement5- doivent apporter de5 idée5 et de5 fait5 
5u5ceptib1e5 de révei11er 1 'intéret de5 chef5 d' entrepri5e pour 1e5 changement5 
néce55aire5 et 1a vo1onté de 1e5 app1iqu~r. I1 va 5an5 dire que 1e5 changement5 
_suggéré5 par 1e vu1gari5atellr .doivent etre jtJdicietJx. 115 doivent répondre al.lx 
be5oin5 rée15 de5 ~hef5 d' entrepri~e. Et 1or5qlle ce5 dernier5 1e5 e55aient, i15 
doivent donner 1e5 ré5ll1tat5 e5compté5. La réll55ite d'llne me51Jre de changement 
permet al.lx chef5 d' entrepri5e de prendre p1ll5 de ri5qlle5 ca1ctJ1és et d'apprendre 
davantage. 
L'apprenti 55age e5t une proce55ll5 qui déve1 oppe tJne habitude. Le5 chef5 
d'entrepri5e Ollb1ient 501.lVent 1ellr5 anc~enne5 idée5 pour en apprendre de 
nollve11e5. En généra1, 1e5 chef5 d' entrepri5e 5ont bombardé5 d'idée5 venant de 
tollte5 part5 -de 1ellr5 co11èglle5 chef5 d' entrepri5e, de 1ellr5 emp1oyé5, 1etJr5 
follrni55ellr5, 1ellr5 c1ient5, entre atJtre5- 51.lr pre5que tollt, et 5ollvent de façon 
mal organi5ée et ma1 centra1i5ée. Et, 1e5 Vll1gari5atellr5 e55aient à 1ellr tollr 
d'apporter p1ll5 d'idée5 à 1a foi5. Pollr ce qlli e5t de· 1a vtJ1gari5ation, i1 n'e5t 
pa5 recommandé de pré5enter trop d' i dée5 à 1·a foi 5. Pollr etre accepté5, 1 e5 
Vll1gari5atellr5 doivent p1anifier 5oignetJ5ement 1 'en5eignement de5 changement5 
néce55aire5. Le5 chef5 d'entrepri5e ne 5atJraient etre 5timtJ1é5 par lln col.lr5 ma1 
préparé, llne · conférence improvi5ée, tJne démon5tration ma1 exécutée Oll llne 
expo5ition 5an5 atJc~n attrait. ) 
L~5 chqngement5 recommandé5 doivent etre de bon5 changement5 ; i15 doivent, 
dan5 1e m~sure dll po55ib1e, éviter d'incltJre trop de "et", de "5i" et de "mai5". 
D'alltre part, 1e5 idée5 doivent etre renforcée5 pollr pollvoir entrainer de5 
changement5 dan5. 1e comportement et 1 'attitllde de5 chef5 d' entrepri5e. En 
d'aLitre5 terme5, chaqtJe article de btJ11etin de 1iai5on, chaqlle thème dan5 1a 
conférence, tollte démon5tration, vi5ite d'entrepri5e Oll tollt doit etre choi5i et 
llti1i5é de façon efficace pollr 1a promotion de5 réaction5 50llhaitée5 chez 1e chef 
d'entrepri5e. TotJte5 ces mêthode5 de Vll1garisation -1or5qll'e11e5 sont app1iqllée5 
habilement- pellvent ·aider 1es chef5 d' entrepri5e à 5e concentrer 51.lr lln objectif 
et tollt faire pollr le réali5er. 
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2. RECONNAITRE [ES METHODES DE VULGARISATION 
De meme que la· vulgari5ation ·agricole, la vulgari5ation ·industrielle 
utili5e au55i de5 méthode5 ou de5 approche5 pratique5 qui 5~5cit~rit des 
changement5 et de5 amélioration5 dan5 l 'attHude, la G.apacité et .. le5 
connai55ance5 de5 chef5 d' entrepri5e de5 petite5 entrepri5e5. Mais contrairement 
à la vulgari5ation agricole·, le5 mêthode5 de la vulgari5ation indli5trielle .ne 
5ont pa5 reconnai55able5 immédiatement et peuvent meme ne pa5 etre famili~res aux 
lectelir5. Cela ne i/elit cependant pa5 dire qu'il n'exi5te pa5 de méthode5 de 
vulgari5ation indu5trielle liniqlie5. Il en exi5te. Le problème se c;itue ab niveau 
de l'ab5ence de terme5 générique~ pouvant décrire parfaitement le5cméthode5. Un 
exemple à .citer e5t le Centre de Service5 Commun5 (CSF). Doté· d'un er.15emble 
d 1 outi11 age5 et d 1 équi pement5 procuré5 par le gouvernement et jligé5 hor5; de la 
portée des entrepri5e, le. Centre COJT.lplète ain5i . le5 infra5trli'è·ture5 
traditionnelle5 __ d'un groupe de petite5 entrépri5e5 avec ·de5 élément5 re'Jatiyement 
moderne5, leur permettant d 1 aligmenter l elir capacité de production.. Çette · 
5tructure de vulgari5ation indu5trielle e5t 5implement conpue 50US:.le nom'de CSF 
dan5 le5 pay5 tel5 que l'Inde, 1 1 Indoné5ie, le- Banglade5h,,· etc~: .• qui.l'ont 
établie. Le fait que le CSF utili5e de5 démon5trati<?!l_5 __ d~5_p_r_6~_é_9_é5j~_l_a __ fp_t,!fl_~_tj_o_!! 
de chef5_c!'_e_n_t_r_e_p_r:_i5_e_, _ _le5 expo5!.._t_iq'!~t-.l~_forma!}Q_~-~~·~'!1P19Y~?_;_ etc ... â~r:t5 5e5 
activité5 de vulgari5ation n'apparait pa5. . ,; .. 
L1 ab5ence de terme5 générique5 n'a toutefoi5 pa5 entravé l 'litili5ati-On de5 
méthode5 de vulgari5ation indu5trielle dan5 la promotion et le développernënt. de5 
petite5 entrepri5e5. Par exemple, le5 pay5 qui ont fait une 'promot_ion ag.re5·5ive 
de5 rapport5 de 50li5-traitance entre le5 entrepri5e5 et le5 gran.de5 indu5tr-iE;'5 5e 
5ont ba5é5 largement 5lir différente5 méthode5 de vulg·ari5ation indu5trieilèt. {le 
programme Big Brother aux Philippine5, le Plan. Fo5ter Father en Indoné:sie, 
L'Ancilliary Firm Development en Inde). Polir 5U5citer l 'enthou5ia5me pour lelir 
programme, il 5 ont ut il i 5ée5 __ ~~'.?- -~é!_m.P..é!_9.!!..e_~,- _J _a_ radio et __ ]_~_~ !~l ~v i ~ i <i~.'r- _d_e~ 
bulletin5 de liai5on5 et de5 di5cour5 d'homme"?i politique5, d 1 académicien51 et de 
· Vlilgari5-àTe_u_r_5~---Ef--po~r--5ôûferîfrl.'intéret · 5li5cité, il5 ont utili5é des 
conférenc_e_5_,_~~~ ~~!·r~Pri~~~:'!19~~} ~'.?- ~j: _ __<!~~-- ~.2!:'!'2 __ d~_n'"tre_prJ_~~5. Par ai 11 eur5, 
certain5 pay5 ont organi5é un programme annliel d'identification et de récompen~e 
de5 meilleur5 chef5 d' entrepri5e· ou plll5. Pliblié 50U5 le nom de Prix Golden 
Shell, aux Philippine5, ce programme est line utili5ation de la méthode de5 
entrepri5e5- modèle5, c'e5t~à-dire qlie l'expérience po5itive de5 chef5 
d'entrepri5e. la~réat5 devient polir les alitre5 un modèle a 5Ui~re~ 
Ain5i, pour faciliter la pré5e-ntation et la reconnai55ance immédiate, de5 
méthode5 de Vlilgari5ation indlistrielle, celle5-ci ont été pré5entée5 ~ri utili5ant 
de5 ver5ion5 adaptée5 de la vulg~ri5atfon agricole. 
~ 
3. TYPES DE METHODES DE VULGARISATION INDUSTRIELLE 
·Cette 5ection pré5ente ·line brève de5cription dli principe,de la préparatiOn, 
~e· Pex~clltipn, _de5 avantag~s_ e_t de5 limite5 .d'.onze méthode5. de vlilgari5ation 
indlistr1elle freqliemment ut1l15ee5 : (1) le5 v1s1te5 d 1 entrepr15e, (2) le5 
-1 . 
la formation et le transfert des i nformati on5 -bien qli 1 étant d,es méthode5 
pliB5ante5 de vulgarisation . indtA~trielle- · s.ont di5clitéc; dan5 · deüx.'.i'.' chàpitre5 
différent5 dli P~é5ent Manliel •. Voir les .. chapitre:s· 6 et .. 8 dli pré5ent vollirnè •. · 
.< 
conférencec:;, (3) les tablec:; rondec:;, (4) les démonc:;tration5 de procédée:;, (5) lec:; 
entrepric:;ec:;-modèlec:;, (6) les. campagnec:;, (7) lec:; expoc:;itio_nc:;, (8) lec:; tours 
d'entrepric:;ec:;, (9) lec:; bulletinc:; de liaic:;onc:;, (10) la radio et la télévic:;io~, et 
(11) lec:; vic:;itec:; aux vulgaric:;ateurc:;. 
3 .1. Lee:; Vi 5 itec:; ~~~nfre..e_r:_i_c:;~ 
3.1.1. Principe 
~·une dec:; méthodec:; ·de vulgaric:;ation lec:; plue:; efficacec:; 
· conc:;ic:;te à rendre vic:;ite aux chefc:; d1 entrepric:;e danc:; leur propre entrepric:;e ou 
chez eux. En partie parce que cela permet aux vulgaric:;ateurc:; de c:;'occuper d'un 
·problème c:;pécifique du chef d1 entrepric:;e à la foie:; ; en partie ausc:;i, parce 
qu 1.ainc:;i le vulgaric:;ateur démontre qu'il c:;'intérec:;c:;e à chaque che·f d1 entrepric:;e 
à q~i il rend vic:;ite ; et en partie enfin, parce que c'ec:;t pour lec:; 
vulgaric:;ateurc:; la meilleure façon d'etre et de rec:;'ter intimement liée:; à leurc:; 
chefc:; d' entrepric:;e/c1ientc:;. Au co~rc:; d'une vic:;ite;. le vulgaric:;ateur et le chef 
d1 entrepric:;e dic:;cutent. Loin d'etre une converc:;ation ordinaire, cette dic:;cuc:;sion 
devra permettre au vulgaric:;ateur qui au préalable a une idée bien précic:;e en 
tete d'orienter cec:; converc:;ationc:; verc:; cette idée. 
La première ~tape conc:;ic:;te a informer le chef d'entrepric:;e 
de certaine:; changementc:; pouvant etre bénéfiquec:; à la gec:;tion de ~on entrepric:;e. 
La deuxième étape ec:;t de perc:;uader le chef cl'entrepric:;e à prendre dec:; mec:;urec:;. Et 
la troic:;ième ec:;t de c:;qutenir 11 intéret du chef d1 entrepric:;e pour lec:; changementc:; 
c:;i.Aggéréc:;. Il. exic:;te de nombreu5ec:; 11 façonc:; 11 de manipuler une converc:;ation, parmi 
lec:;quellec:; l:'utilic:;ation .!labile d'une c:;érie ·de quec:;tionc:; auxquellec:; la réponc:;e 
ec:;t 11 o~i 11 •. Si le chef d1 entrepric:;e"répond "oui 11 , c:;ix à c:;ept foie:;: au coure:; de la 
ccrnverc:;ation, il répondra vraic:;emblabement 11 oui" à la plaidoierie finale du 
vulgaric:;ateur pour dec:; améliorationc:;. Cette méthode ec:;t utilic:;ée par lec:; 
vulgaric:;ateurc:; pour: (a) gagne'r la confiance et c:;e faire connaitre du chef 
tj'entreprfc:;e ; (b) dic:;cuter dec:; problèmec:; c;pécifiquec:; du chef d'entrepric:;e, (c) 
mettre en·.évidence d1 autrec:; problèmec:;, (d) enc:;eigner ou "vulgaric:;er" de nouvellec:; 
capacité~, (~) obtenir dec:; renc:;eignementc:; et donner dec:; informationc:;. Bien qu'une 
~ic:;ite programmée c:;oit préférable, lec:; vulgaric:;ateurc:; peuvent auc:;c:;i utilic:;er lec:; 
vic:;itec:; impr:ovic:;tec:;, dec:;t.:..à-dire c:;e préc:;enter chez le chef d'entrepric:;e c:;anc:; 
avoir averti auparavant. · 
3.1.2. Préparation 
v 
En préparant Ïeur vic:;ite à 11 entrepric:;e, lec:; vulgaric:;ateurc:; 
doivent (a) avoir un objectif trèc:; clair et bien défini, (b) etre ponctuelc:;; 
clec:;t-à-dire que lec:; vulgaric:;ateurc:; ne doivent jamaic:; faire perdre du tempe:; au 
chef d'entrepric:;e, (c~ demander un re~dez-vouc:; et (d) ne pac:; exclure lec:; petitec:; 
entrepric:;ec:; éloignéec:; et non fréquentéec:; du tout. 
·3.1.3. Exéc1.1tion .J 
En utilic:;ant cette méthode, lec:; vulgaric:;~teurc:; doivent : (a) 
développer dec:; sujetc:; de cvnverc:;ation intérec:;c:;antc:;, (b) laic:;5er le plue:; la parole 
au chef d1 entrepric:;e, (c) ne jamaic:; interrompre· 1e chef d'entrepric:;e, (d) ne 
parler qué lorc:;que le chef d·'entrepric:;e ec:;t pret à écouter ; (e) utilic:;er un 
langage facile et naturel -le langage du chef d1 entrepric:;e, de préférence-, (f) 
etre prédc:; danc:;. chaque déclaration, (g) ne pac:; donner dec:; explicationc:; trop 
longuec:;, (.h) féliciter le chef d'entrepric;e dec:;. bonnec:; idéec:; préc:;entéec:;, (i) 
mettre l'ac~ent_ c:;ur 11 apprentic:;c:;age et la formation, (j) faire un tour ''rapide" 
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del 'entrepri5e, (k) prendre congé comme une ami du'chef d'entrepri5e, (1) noter 
la date de la vi5ite, l'objectif, le5 ré5ultat5, · le5 engagement5 pri5 et le5 
activité5 de 5uivi néce55aire5, et (m) 5i néce55aire, di5tribuer 5an5 ré5erve le5 
brochure5, dépliant5, carte5 de vi5ite et autre5 information5 techriique5 du 
5ervice de vulgari5ation. 
3 .1.4. li mite5 
le5 vi5ite5 d'entrepri5e connai55ent certaine5 limite5, 
telle5 que : (a) le nombre de contact5 pri'5 e5t limité à la longue, (b) de5 
vi5ite5 répétée5 aux chef5 d' entrepri5e enthou5ia5te5 ou ayant une réaction 
po5itive peuvent créer·de5 préjugé5 de la part de5 autre5 5ur le vulgari5ateur, 
et (c~ le5 vi5ite5 individuelle5 d'entrepri5e con5titue une méthode relativement 
onéreu5e. 
3.2. le5 conférence5 
3 .2 .1. 
Ce5 c6nférence5 organ15ee5 par le5 vulgari5ateur5 5ont de5 
réunion5 formelle5 de5 chef5 d' entrepri5e dirigeant de5 petite5 entreprises au 
5ein d'une zone géographique 01.1 dan5 un 5ecteur indu5triel oQ le5 meme5 probl~me5 
commun5 pll.ltot qu'individ1.1el5~ 5ont abordé5 d'une action concertée. Ceux qui 
a55i5tent à ce5 réunion5 connai55ent à l'avance l'ordre du jour, et ne par·ticipe 
que 5'il5 5ont quelque peu intéres5és·. Cette méthode e5t utili5ée pour : (a) 
couvrir de façon effective un plu5 grand nombre d'entrepreneur5, (b) préparer le5 
chef5 d' entrepri5e à mener de5 action5 commune5, et (c) obtenir la réaction des 
chef5 d' entrepri5e à propo5 de certaine5 que5tion5, activité5 et certain5 
programme5. En outre, cette méthode e5t trè5 efficace pour le lancement d'un 
nouveau programme de vulgari5ation ou la pré5entation d'un programme anr.uel de 




En préparar)t une conférence, le vu l gari 5ateur doit : (a) 
di5cuter de5 objectif5 et. du programme d'activité5 avec: le5 participant5 cible5, 
(b) choi5ir 5oigneu5ement une date appropriée, par exemple a1.1 cour5 de 
l'effondrement de5 marché5, (d 1 'informer le5 participant5 cible5 ~ l 'avancE· et 
leur rappeler la conférence peu de ternp5 ayant 5a tenue, ·(d) choisir de5 
conférencier5 ou de5 per5onne5-re55ource5 cornpétent5, (e) choisir et préparer 
5oigneu5ement le 5ite de la conférence, (f) prévoir de5 diverti5sement5 et autres 
manife5tation5, et (g) faire de la publicité pour obtenir une plus grande 
participation. 
3.2.3 Exécution 
En utili5ation cette méthode, le vulgari5ateur doit : (a) 
commencer et conclure 5a c~nférence promptement, (b) toujour5 attirer 1 'attention 
de5 participant5 5ur le5 ojbeçtif5 de la conférence, (c) éviter les conflit5 trop 
flagrant5, (d) utili5er la p5ychologie du groupe pour éveiller le5 intéret5 et 
5l.l5citer de5. réaction5, (e) citer de5 ca5 et de~ exemples appropriés, (f) 
5u5citer la participation ma55ive de leader5 de groupe dan5 le5 principaux volet5 
de la conférence, (g) toujour5 ré5umer une di5Cu5sion pour rappeler aux chef5 d' 
entrepri5e ce qui a été dit et di5c~té, (h) remercier le5 donateurs, le~ 
bailleurs de fond5 et le5 5ervice5 d'auto-soutien, (i) in5i5ter sur le5 activité5 
de 5uivi, (j) organi5er de5 exposition5 ou de5 projectiori5 de films et (k) 
di5tribuer du matériel didactique et de la documentation. 
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3.2.4. Avantages 
Les conférences ont quelques avantages du fait qu'elles 
permettent : (a) d'atteindre un plus grand non1bre d'entrepreneurs, (b) de 
préparer le terrain pour d'autres méthodes de vulgarisation, (d d'utiliser 'la 
psychologie du groupe dans la pronrotion des programmes, · (d) d'évaluer 
immédiatement les réactions, (e) d'établir des contacts pE>rsonnels, · (f) de 
relever le prestige des participants, (h) d'adopter de nouvelles méthodes o~ de 
nouveaux produits à des coL1ts relativement bac;, et (i) d'optimiserl'échange de 
connaissances èntre pèrticipants. 
3.2.5. Limites 
Il y a certaines limites ~ cette méthode, à. savoir: (a) les 
sites de conférence ne sont pas toujours adéquats, (b) la portfe des discussions 
est limitée et .c.;trL1ctL1rée, (d le controle ·de l'audience s'avi"·re difficile Nr 
raison de l'aspect hétérogène des intéretc.; des par·ticipants, (d) la par·ticipation 
peut etre r·éduite à cause d'événements inrprévus ou inconfrolables, tels que les 
disputes, corrditions atniosphériques etc.' .. et (e) il n'y a pas moyen d'éviter 
l'i ntr·us·i on de personnes non concernées. 
3.3. Les tables rondes 
3 .3.1. ·Princip~ 
Une table ronde est. une réunion périodique d'un petit 
groupe -généralen.E:-nt n1oinc:, de 10 ~·articipants- si possible infomel, 
d'entrepreneurs liés par un intéret ron:nrun sur les nrerchés, lps prnduits, lPs 
procédÉ·s, les problèmes etc ... Le groupe arrive~ prer:dre dec:, df·cisions communes 
sur des besoins ressentis collectivement par le biais dLi partage d'infornrations 
et de disct..ssiüns structurées. BiN: irospir'f: E·t déterndné, le groupE· arrive 
souvent 5 résoudre plus de problèmes i~portantc:, que ne le pourrait aucune agence 
Pxterne. LPs tables rondes permettent l !échange d'E:xpérienc:ec:, et développn1t chez 
les participants l'habitude de par·ler, dE' penser·, de planifier, d'écouter, dE· 
travailler coopérativement et d'apprendre en grollpe . Cette méthode est utilis?e 
pour : (a) l 'évaluation annuelle de la performance d' L1ne industrie, ( b) la 
détermination d'objectifs, l'orientation d'une industrie, etc~ ..• (c) la 
résolution de problèmes et la prise de décisions collectives et, (d) la 
vulgarisation au niveau industriel. 
3.3.2. P répa r_a_t_i _O!i 
Afin de pouvoir dresser une liste des participants à une 
table ronde, le Vlllgarisateur devra situE~r les pr·incipaux chefs d'entreprisP 
intéressés par un probl~me -soit par le biais des visite5 d'entreprises 
(Méthode 1) soit en demandant à d'autres chefs d' entreprise de suggérer des 
participants éventuels. Ensuite, le vulgarisateur devra : (a) identifier parwi 
les participants un président de séance potentiel, {b) organiser des rencontres 
périodiques avec les participants jusqu'à ce qu'Lln problème donné ait été résolu, 
(c) diriger la première session de la table ronde et (d)" inviter un spécialiste 
ou un jury en cas de nécessité. (Voir aussi le sous-paragraphe 3.2.2). 
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3.3.3. Exéc11tion 
En utlli':iant cette méthode, le vu.lgari':iateur doit: (a) 
préparer une ':ialle avec table de conférence ronde ou en fer à cheval, (b) faire 
en ':iorte que l 'atmo':iphère de la table ronde ':ioit amicale et informelle, (c) 
commencer la di':iCll':i':iion par l'identification de':i problème<;, (d) ne pa':i dominer 
le':i di':iCu':i':iion':i, (e) reconnaitre le':i problème<; du groupe et ':itimuler -le dé':iir de 
':ibll.ition, (f) partager toute':i le':i information<; relative':i au .problème, (g,) ne 
jamai':i condamner le':i pratique<; exi':itante':i ou ':i_uggérée':i, (h) ne pa':i avoir de':i 
idée':i préconçue':i ':iur l'acceptation du groupe, (i) encourager le':i participant':i 
t imi de':i à prendre la parole et décourager l e':i hab l eur':i, ( j) conc1 ure une table 
ronde avec. un programme d'action, c 1 e5t-à-dire, que faire ? Comment fau.dra-t-il 
le faire ?, Qui fera quoi ?, et quand cela ':iera-t-il fait ? et (k) entreprendre 
de':i activité':i de ':iuivi ~Y?1ématique':i. 
3~3.4. Avantage<; 
Le':i table':i rondes ont quelque':i avantage<; (a) elle':i 
favori':ient l'objectivité, (b) chaque participant renforce ':ia confiance en 
llli-meme aprè':i avoir contribué à la ':iollltion d'un problème, (d la po':iition du 
groupe par rapport aux problème':i di':ict1té':i ':ie dégage, (d) le':i leader':i, le':i 
intéret':i de groupe et le':i problème':i émergent, et (e) elle':i débouchent ':iur une 
planification,commune et de':i action':i concertée<;. · 
3.3.5. li mi te':i 
Le':i table':i ronde':i pré':ientent quelque':i limite<; : (a) le':i 
divergence<; d'opinion peuvent entraver la bonne marche de cette méthode, (b) le':i 
leader':i traditionnel<; peuvent bloquer le libre échange de':i information<; et (c) il 
y a po':i':iibilité de créer de':i rivalité':i et une conc~rrence inutile. 
3.4. Le':i démon':itration':i de procédé<; 
3.4.1. _Principe 
Le':i . méthode':i de vulgari':iation pré<;entée':i ju':iqu'ici 
impliquent pour la pllipart une çommunication verbale. Elle':i ':iont importante<; 
mai':i voir c:'e':it cr_o_ire et il faut de la prati~_p_o_u_r:._é!..EP-t:.e:...n_c!_re •. A cet égard, ·la 
démon':itration de':i procêdé':i.- c~n':ititue une méth~ vulgari':iation efficace. 
Effectuée devant un groupe d'entrepreneur':i (ou d'employé<;), la démon':itration de 
procédé<; montre c~mment appliquer une ''nouvelle" méthode de production ou c0mment 
mieux utili':ier une "andenne" méthode. La conduite efficace d'une démon':itration 
e5t une tache difficile. Elle implique plu':i que le vulgari':iateur effectuant une 
opération devant le':i chef':i d'entreprise qui ob':iervent. La démon':itration de 
procêdé':i néce':i':iite une explication claire et la compréhen':iion de la ju':itification 
de chaque étape. En':iuite chaque ob':iervateur doit exécuter l'action lui meme, le 
vulgari':iateur ':ioulignant alor':i chaque procédure correcte et .corrigeant avec· tact 
chaque erreur. Cela permet d'exercer les mu':ic1e':i et l 'e':iprit de chacun ju':iqu'à ce 
que le proce':isus ':ioit maitri':ié par tou':i. Il ne faut cependant pa':i confondre la 
démon':itration de procédés avec1 une expérimentation car elle n'e':it pa~ de':itinée à 
prouver les mérites d'un procédé, mai':i -plutot à démontrer tomment il <;'applique. 
La démonstration correctement effectuée, ':ioit dan':i les locaux du service de 
vulgarisation, ':ioit dans une entreprise, permet de faire : (a) la promotion de 
méthode<; plus productives, (b) la comparai':ion entre méthodes "traditionnelles" et 
- 59 -· 
11 noLAve ll e5 11, ( c) 1 a pré5entati on d'appareil 5, d' ot.Atil 1 age5, d' éqLAi pement5 
noLAveaLAx et (d) la démon5tration de ré5LAltat5 d'enqLAete 5LAr la prodLActivité menée 
aLA 5ein de 1 'entrepri5e. 
3.4.2. Préparatio_!l 
Pot.Ar préparer LAne démon5tration de procédé5, le 
vLAlgari5ateûr doit (a) choi5ir de5 5LAjet5 ba5é5 5LAr lec; be5oin5 de5 
partidpant5-CTible5, (b) choi5ir 5oigneLA5ement par le. biai5 de5 vi5ite5. 
d'entrepri5e5 (Méthode 1) le5 participant5 capable5 d'a55imiler le5 changement5, 
(c) planifier la démon5tration en tenant compte, entre aGtre5, de5 volet5 
d'introdt.Action, pré5entation, fort.Am oLAvert, renforcement et 5timLAlation, (d) 
inviter LAne per5onne-re550LArce OLA LAn groLApe d'expert5, 5i néce55aire, (e) faire 
de la ~LAblicité pot.Ar 5LA5citer 1 'intéret et obtenir une p1LA5 gr~nde participation, 
(f) préparer 1 'éqLAipement néce55aire bien avant la date prévLAe pot.Ar la 
démon5tration et' (g) répéter la démon5tration pll.A5ieur5 foi5 (voir aLA55i le5 
paragraphe5 3.2.2. et 3.3.2). 
3.4.3 Exéctition 
En LAtili5ant cette nréthode, le5 vLAlgari5ateLAr5 doivent : (a) 
etre 5LAr. le5 lieLAx avant le5 opération5 pour vérifier 1 'éqLAipement et le5 
matériaLAx, (b) aménager le 5ite pot.Ar permettre à toLA5 le5 participant5 d'avoir 
LAne bonne vLAe de la démon5tration, (c) effectt.Aer la démon5tration étape par.?tape 
et encoLArager le5 qLAe5tion5 à chaqLAe 5tade, (d) demander at.Ax participant5 de 
prati qLAer 1 e5 compétence5 acqLAi 5e5 et renforcer 1 e proce55U5 d'apprenti 55age, ( e) 
di5tribt.Aer de5 bt.Alletin5, brocht.Are5 .et aLAtre5 infornrationc; liée5 à la 
démon5tration, (f) dre55er LAne li5te de5 participante; dé5ireLAx d'adopter la 
méthode, (g) demander aLAx leader5 de groLApe de veiller à 1 'adoption de la 
nouvelle méthode, (h) LAtilic:.er LAne éqLAipement di5ponible dan5 la région, (i) 
lever les dot.Ate5, mai5 éviter le5 di5pute5, et (j) apprécier lec; rnéthode5 
jLA5qLA'alor5 t.Atili5ée5 par le5 chef5 d' entrepri5e. 
3.4.4. Av a nt ag_e.2 
La démon5tration de procédé5 pré5ente quelqLAe5 avantages : 
(a) elle e5t efficace pot.Ar le tran5fert de5 not.Avelle5 compétence5, (b) elle 
5timt.Ale LAne action immédiate, (c) elle développe la confiance, (d) fait de la · 
pt.Ablicité dt.A 5ervice de la vulgari5ation, (e) renforce la confiance· de5 
vLAlgari5ateLAr5 dan5 let.Ar5 rapport5 avec le5 chef5 d' entrepri5e, et (f) introdt.Ait 
de5 changement5 pratiqLAe5 à de5 cot.At5 trè5 ba5. 
3.4.5 Limite5 
La démon5tration de procédé5 a qLAelqt.Ae5 limite5: .:'(a) elle 
n'e5t pa5 adaptable à toLA5 le5 5LAjet5, (b) elle reqt.Aiert LAne bonnee préparation, 
beaLAcoup de matériel5 et de5 compétence5 5olide5 en vulgari5ation, et (d peut 
engendrer LAne déconvenLAe 5i elle e5t mal coordonnée. 
3.5. Le5 entrep_rj5e5-m_9Eèle5 
3.5.1. Prin_ç_~p~ 
Cette _méthode néce55ite 1 a 5é'I ett ion d 'ientrepri 5e5-modèl e5 prete5 â 
adopter un 11 nouveaLA 11 produit ou procédé. Aprè5 avoir pleinement a55i5té ce5 
petite5 entrepri5e5 dan5 le proce55LA5 d'adoption, le vLAlgari5ateur récapitulera 
- 60 -
le5 leçon5 appri5e5 et doc1Amentera 1 'expérience. Débouchant généralement 5ur une 
étude de ca5, tette méthode a ,,pour objectif de (a) prouver le5 mérite5 d'un 
''nouveau" procédé ou produit, et (b) montrer que le5 changement5 recommandé5 5ont 
approprié5 et rentable5 au niveau local. 
3.5.2. Préparation 
En préparant le5 'entrepri5e5-modèle5, 1~5 vulgari5ateur5 
doivent : (a) identifier le5 be5oin5 de5 chef5 d' entrepri5e-c;ble5, (b) définir,. 
avec;de5 5péciali5te5~ un plan pour le5 changemeht5 à introduire, (c) limiter la 
portée de5 changement5 à introduire, (d) 5électionner le5 petite5 entrepri5e5 
qui 5erviront de modèle dan5 différente5 région5 en évitant celle~ qui avaient. 
~éja· partic~pé a de5 opêration5 5imilaire5, (e) choi5ir 1~5 petite5 entrepri5e5 
5ervarit de modèle parmi celle5 fréquentée5 par le5 autre5 chef5 d' entrepri5e, 
(f) planifier 1 'introduction de5 changement5 - il vaut mieux avoir une 
introduction efficace plutot que de nombreu5e5 tentative5 hé5itante5, (g) 
di5c~ter le plan 50u5 tou5 ce5 a5pect5 avec' le5 c~ef5 d' entrepri5e de5 
entrepri5e5-modêle5~ (h) planifier le proce55U5 de. doc~mentation de5 ca5 a 
l'avancé, {i) préparer Je5 matière5 première5 et le5 équipement5 néce55aire5 pour 
le5 entrepri5e5-modèle5, et'(j) faire la publicité de 1 'opération • 
3.5.3. Exéc1Ati.on -~ 
En util5ant cette méthode, le5 vulgari5ateur5 doivent : (a) 
1.ancer 1 e5 entrepri 5e-modèl e5 en pré5ence de5 autre5 def5 d' entrepri 5e, ( b) 
conformément au plan établi , rendre périodiquement vi5ite et preter a55i5tance 
aux entrepri5e5-modèle5, (c~ noter toute5 le5 ob5er~ation5 ~ (d) ré5umer, relever 
et établir de5 preuve5 de 1 'adoption de5 nouveaux produit5 ou procédé5, (e) avoir 
une comparai5on écrite entre le5 adoptant5 (le5 entrepri5e5-modèle5) et le5 
non-adoptant5 (toute5 le5 aut're5), (f) lai55er le5 chef5 d' entrepri5e de5 
entrepri5e5-modèle5 parler aux autre5 de leur expérience et de leur5 5entiment5, 
(g) montrer le5 avantages de 1 'adoption de5 changement5 introduit5 par le biai5 
de tour5, publiClité, etc~ ... , (h) en ca5 d'échecs, analy5er le5 ca.u5e5, et (i) 
utili5er le5 ré5ultat5 po5itif5 dan5 le5 conférenèe5, table5 ronde5, vi5ite5 
d'entr~pri5e5, bulletin5 de liai5on, étude5 de ca5, etcL.. · 
3.5.4. Avantage5 · 
Comme méthode de vulgari5ation, le5 entrepri5e5-modèle5 
pré5entent certairl5 avantage5 car elle5 permettent : (a) d'introduire 
efficacement un procédé ou produit nouveau· mai5 rentable, {b) de convaincre le5 
chef5 d' eritrepri5e et le5 employé5 qui ont encore de5 doute5 par la voie "voir 
cle5t croire"~ (c~ d~ fournir de5 donnée5 factuelle5, (d) d'enrichir l'expérience 
de5 vulgari5ateur5, le5 aidant au55i a faire de5 recommanâation5 avec• plu5 de 
convi et ion et de confiance, ( e) dé déve 1 opper 1 e5 qua 1 ité5 de chef au ni veau 
local, et (f) de per5uader le5 chef5 d' entrepri5e du pragmati5me de5 
vulgari5ateur5. 
3.5.5 · L imite5 
Il exi5te certaine5 limite5· a la méthode ~5 
entrepri5e5-modèle5, à 5avoir : (a) il e.5t 5ouve·nt trè5 diffidle de trouver. de5 
chef5 d1 entrepri5e qualifié5 _qui acceptent de. garder trace de5 ré5ultat5. 
Rappelez-vou5, la plupart d'entre eux ne gardent meme pa5 trace de leur5 
transaction5 financière5, (b) le5 do55ier5 peuvent etre affecté5 par de5 facteur5 
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exogènes incQntrolables, telles ~ue une inondatfdn de l'usine, ~n incendie, une 
·. changement complet. du personnel, etcL .• {c~ les mauvais résultats rendent les 
·participants moins réceptifs· à d'autres changements proposés, {d) cette 
méthode n'est pas utilisable pour tous les changements proposés, {~) elle 
requiert. une préparation minutieuse et cela coute très cher, {f) elle crée 
souvent dès rivalités et {g) les chefs d' entreprise des entreprises-modèles 
peuvènt faire une main mise sur les technologtes et monopoliser la diffusion du 
. "nouveau" produit ou procédé. 
3.6. Les Campagnes 
3.6.l. Principe 
·Une campagne est une activité de vulgarisation intensive. 
·entreprise aux moments opportuns pour .une courfe péri ode. El 1 e. se concentre sur 
un-problème spé,dfique pour susciter le maximum d'in.téret possible chez les 
dirigeants des éntreprise~. Les campagne~ pe~vent etre utilisées seulement 
lorsqu'un produit ou uh procédé préférabl~ a été. accepté par les chef5 
d'entreprise locaux par le biais d'autres méthodes de vulgarisation. Elle .est 
.utilisée pour créer un climat psychologique-prépar~toire a l'introduction d'une 
innovation. 
3.6.2. Préparat_i_o_!l 
En préparant une campagne, les vulgarisateurs doi~ent {a) 
identifier 'les besoins· des chefs. d' entreprise-cibles, {b) consulter les chef') 
,d'entreprise et les agences au niv.eau .local, {c) utiliser ·les services de· 
. spédalistes·, {d) s'assurer de la disponibilité de services techniques et de 
matériaux, .{e) faire de la publicHé, {f) choisir une période appropriée, 
{g) apnoncer les dates bten à l:avance, et {h) susciter l'enfho~siasme d~s chefs 
d.1 entreprise •. 
. 3.6.3. Exécllti on 
. ~ --
En· utn i sant cette méthode, 1 es vu 1 gari satei.ir5 ·doivent : {a) 
travai 11 er en collaboration avec. des chefs d • entreprise importants et· 
progressistes, {b) mener les activités selon le plan établi , {et surveiller la 
campagne d.e' près pendant toute sa durée, { d) veiller à ce que 1 es gou 1 ots 
d'étranglement soient éliminés, {e) prendre des contacts individuels et canaliser 
les réactions, et {f) controler.les lacunes et en analyser les causes. 
3.6.4. Avantages 
Les campagnes présentent que 1 ques avantages : {a) elles 
permettent de joindre un grand nombre de chef d'entreprises dans les délais les 
plus courts, {b) elles donnent des résultats rapides à des couts relativement 
bas, {c) les campagnes réussies créent une atmosphère favorab·le à 1 'adoption 
d'autres. méthodes de vulgarisation, et {d) ell~s multiplient la demande de 
services de vulgarisation. 
3.6.5. Limites. 
Les campagnes connaissent aussi quelques limites : {a) elle5 
ne sont avantageuses que si 1 es chefs d 1 entreprise-cibles apportent 1 e.ur 
.coopération, {b) elles· ne peuvent pas etre adoptées lorsque les produits ou 
procédés nouveaux comportent des aspects techniques trop compliqués, {c~ elles 
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néce";c;itent 1Ane préparation min1Atie1Ac;e et 1Ane coordination étroite avec· lec; 
agences techniqtAe5 concernées, ,,et (d) ellec;_, sont ·applicables à dec; ·changements 
qlAi ne c;ont efficaces qlle c;'il'i c;ont 1Atilic;e'5· par beatACOlAP de chef d'entrepric;ec;. 
3.7. Lee; expoc;itionc; 
3.7.1.. Principe 
., 
L'exposition ec;t 1Ane préc;en~ation graphi~ue de modêlec;, 
échantillons de produite;, tableaux, diagrammes, affiches, photographies, 
repréc;entationc; en. relief etc ••. , dic;poc;éc; en· séquence pour délivrer aux 
obc;ervateurc; 1An me.c;c;age 5ignificatif. En général, lec; expoc;ition5 5lA5citent · 
l 'intéret, créent un désir d'apprendre et encotAragent le~ chefc; d' entreprise à 
a~ir. Ellec; petAvent etre 1Atilic;ée efficacement pour certaine; sujet~ de 
VlAlgaric;ation, notamment : l'amélioration de la productivité; la ge.c;tion du 
per<;onnel, lec; pratiques de c;écllrité, la prévention dec; accidente;, la 
comptabilité simple, etc~ •• Normalement, elles c;ont employées po~r ·: · (a) 
familiariser lec; chefc; d' entreprise à dec; pratiques. de· gec;t_ion de petites 
entrepric;ec; '.'notAvellec;" maie; plllc; poc;itivec;, (b)· promouvoir la compréhension et. 
créer l 101Avert1Jre al.lx c;ervicec; de vulgarisation, (c~ influencer lec; chefc; d' 
entreprise verc; l'adoption de meilleures méthodes pltAc; productives, (d) profiter 
dec; fec;tivalc; et foires organi~éc; au niveau local, et (e) 1Atilic;er efficacement' 
"le.c; mtArc; nue;. · / 
3.7.2. Préparation 
En préparant une expoc; i tion, l ec; VIA l gâri c;atetArc; 
doivent formtAler le thème d'exposition en tenant compte, entre atAtrec;, de 
l 'audience-dble, de ·l'objectif, de la portée dlA. mec;c;age, et dec; moyens de 
communication. En pltAc;, ile; devraient concevoir l 'expoc;ition de façon 5impl_e, 
compréhensible, ac;c;urant la tranc;mic;c;ion d'un mec;c;age à la foie;, et utilisant 
autant que faire c;e peut lec; matériaux local.lx. 
3.7.3. Exécl.ltion 
~: . . 
En utilit;ant cette méthode, lec; vulgaric;ateurc; doivent : (a) 
dic;poc;er le matér1el d'exposition en- c;éqtAence et ac;c;urer 1Ane contin~ité 
appropriée, (b) utiliser peu d'objets,· (.c~ décorer lec; arti_dec; de façori à 
attirer immédiatement l'attention dec; vic;iteurc;, (d) écrire l~c; textes et 
légendes brièvement et lisiblement en langue locale, (e) expliquer ch:ifrement 
lec; éléments exposée; ; (f) utiliser l'action potAr attirer l'attention.· et 
~uc;citer la ctArioc;ité, (g) distribuer de la doctAmentation pour renforcer le thème 
de l'exposition, (h) lltilic;er c;i poc;c;ible 1.1ne présentation multi...;méqia, corn.me par 
exemple vidéo-cac;c;ettec;, photos, diapoc;itivec;, etc~ .• et (i).·évali.ier l 'impq:qt. de 
l'exposition en prenant note dtAnombre de vic;itetArc;,_dec; q·uec;ti'onc;, dec; demandes 
de renc;eignementc; complémentaires et ~ec; c;uggec;tionc; faites. 
3.7.4. Avantages 
Lee; expoc;itionc; présentent quelques avantages, à .c;avoir : 
(a)·- ellec;. permettent de faire la ptAblicité d'un service de vulgarisation 
notlvellement établi, (b) ellec; c;ont imprec;c;ionnantec;, imaginatives et 
attrayantes, (c~ ~llec; permettent de c;atic;faire un publici hétérogène, (d) ellec; 
peuvent c;'inc;érer danc; d'autres fe5tivitéc;, (e) elles aident ·à promouvoir la 
créativité, (f) ellec; stimulent la concL1rrence lorc;qu'ellec; sont 1Atili~éec; a cet 




. . Lee; expoc;itionc; ont cependant certainec; limitec; : (a) ellec; 
nécec;~itent beaucou~ de préparation, de moyenc; logic;tiqtiec; et d'invec;tic;c;èment5, 
(b) ellec; ne peuvent. pac; durer trop longtempc;, (t) ellec; ne peuvent pac; couvrir 
toue; lec; c;ujetc;, (d) ellec; n~ peuvent. pac; préc;enter toutec; lec; pha~ec; du travail 
et (e) ellec; ne peuvent pac; etre répétéec; ·au meme endroit c;anc; 1J1odificationc; 
.importantec;: · 
3 .8. Lee; tourc; E_'~_n_t_r~_p_r_i_c;~ 
3.a.L· Principe 
.. 
. . ·. Lee; taure; d'entrepric;ec; conc;tituent une méthode de. 
vulgarie)ation importante par laquelle un groupe d'entreprèneurc;-clientc; ec;t 
i-nvité à effectuer une vi c;ite ·d 1 une journée ou d 1 une demi-journée à deux ou 
quatre entrepri c;e5 (de préférence danc; une autre région géographique) ou à dec; 
inc;titutionc; ·techniquec; appropriéec; pour di c;cuter et obc;ervèr. une ou p1uc;ieurc; 
pra t i que5 arné 1 i orée c; de ge c; t ion d' ent repri c;e. Une ent repri c;e-modi'> 1 e, par exemp.1 e, 
·peut montrer aux participante; au tour lec; réc;u ltatc; dec; changementc; introduite; 
pér lec; vulgaric;ateurc;. · 
Maie; un tour d'entrepric;e efficace, comme· beau~oup d'autre~ 
m~thodec; de. vulgaric;ation,, nécec;c;ife"une bonne préparation et une mic;e,en oeuvre 
judicieuc;e. Réunir dec; chefc; d' entrepric;e pour un tour exige lec; memec; 
compétencec; que 1 'organic;ation d'une conférence (Méthode 2) ou d'une table ronde 
(Méthode 3)~ Maie;, tandic; que pour lec; conférencec; et lec; tablec; rondes, lec; · 
chefc; d'entrepric;e rec;tent ac;c;ic; et c;ur place, pour un tour d'entrepric;e ile; · 
rec;tent. debout et circulent conc;tamment. En général, il ec;t difficile de capter 
leur attention du fait qu'ilc; parlent entre eux tout le tempe;. Pour so~ligner un 
point, le vulgaric;ateur. doit rac;c;embler toüc; lec; participante; au tol.lr en l.Ân 
endroit pour commencer une dic;c1:.1c;c;ion. Cela met en lumière 1 'importance d'une 
p.lanificatiC)},_'n détaillée et d'une programmation définitive ·dec; activitéc; du tour. 
Lee; tourc; ~entrepric;ec;. c;ont convaincante; pour lec; chefc; d' entrepric;e car 
ceux'-ci peufent ai.nc;i voir lec; réc;ultatc; de 1 'adoption· d'un nouveau produit, 
procédé ou cbnnaic;5ànce. · · 
Préparatip_!! 
1 
. j · En préparant .un tour d' entrepric;e5, lec; vulgaric;ateL1rc; 
doivent · (a~ choic;ir lec; lieux à vic;iter, (b) programmer lec; choc;ec; à voir et à 
'.apprendre, (q) c;électionner lec; partiçipantc; au tour, (d) faciliter lec; décic;ionc; 
dec; participante; c;ur lec; datec;, lec; horairec;, la périodec;, le tranc;port, la· 
reùauratfon:j • etc .. ' (e) encourager . lec; . participante; à partager lec; 
rec;po_nc;abilitéc; pour la rec;tauration, le5 divertic;c;ementc; et la· ,gec;tion dec; 
comptec;, (f) communiquer avec· lec; établic;c;ementc; ou agencec; à vïc;iter, (g) 
c;'ac;c;L1rer que le groupe ec;t d'un nombre c0ntrolable, (h) procurer lec; matéria·ux 
et c;ervicec; nécec;c;airec;; et (i) ne pac; établi.r un calendrier trop contraignant. 
3.8.3. ·Exéc1..1tion 
En utilic;ant cette méthode, lec; vulga~ic;ateurc; doivent : (a) 
c;usciter 1 1 intéret dec; groupec;, (b) permettre à chaclin de voir, entendre et 
dic;cuter, (c~ prévoi.r. largement de tempe; pour lec; forac; et lec; dic;cuc;c;ionc; 
ouvertec;, (d) ~ider lec; participante; à prendre dec; notec; c;ur lec; c;ujetc; 
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intérec:;c:;antc:;, (e) prévoir dec:; divertic:;c:;ementc:;, (f) faire tJn réc:;l.lmé dec:; réc:;tJltatc:; 
importante:; obtenl.i5 de la vic:;ite, (g) lec:; amener à tradtJire· lel.lr intéret en 
actionc:;, (h) identifier et féliciter Jec:; bonc:; ''élêvec:;"~ (i} tJtilic:;er cec:; dernierc:; 
polAr enc:;eigner atJx atJtrec:; et, (j) développer lec:; informationc:;. 
3.8.4. Avantagec:; 
Lee:; tol.ir5 d'entreP,dc:;ec:; préc:;entént dec:; avantagec:;.: (a) ile:; 
pol.i55ent · lec:; chefc:; d' entrepric:;e à agir, (b) ile:; font dec:; participante:; dec:; 
coopératel.lr5 actifc:;, (è) ile:; aident à la promotion de r-apportc:; pltJc:; étroite:; entr-e 
Vl.ilgaric:;atetJr5 et chefc:; d' entrepric:;e, et (d) développent ·1ec:; qtJalitéc:; de chef. 
3.8.5. Limitec:; 
,• 
Lee:; tol.ir5 d'entrepric:;ec:; connaic:;c:;ent cer-tainec:; limitec:; : (a) 
ile:; conc:;tit'~ent tJne méthode onérel.l5e, · (b) ·il ec:;t· difficil.e de drec:;c:;er ·tJn 
ca1endrier acceptable par tOlJ5 lec:;- participante:; , (c~ 51 iTS 5ont menée;, ile:; 
ric:;qtJent d'engendrer dec:; frtJ5tationc:;, (d) ile:; perdent d~ letJr efficacité c:;'il y a 
conflit entre d'atJtrec:; intéretc:; et lec:; objectif5 d'enc:;ei~nement dec:; totJr5. 
3.9. Lee:; btJlletinc:; de liaic:;on 
3.9.1 Princip_~ 
Le bl.illetin de liaic:;on ec:;t tJn périodiqtJe qtJi informe lec:; 
lectetJr5-chefc:; d' entrepric:;e 5lAr lec:; activitéc:; dtJ c:;ervice de vtJlgaric:;atiOn, les 
développementc:; atJ c:;ein de la commtJnatJté de5 petites entr-epric:;e~ et lec:; notJvell~c:; 
de promotion et développementc:; d'atJtrec:; :PME. JtJ5qtJ'à tJn certain point, le 
btJlletin de liaic:;on permet la prec:;tation de c:;er-vicec:; de vtJlgaric:;ation à tJn ptJblic 
élar-gi-comprenant lec:; décidel.lrs politiqtJe5, lec; enc:;eignant.c; et les homn1es 
politiqtJe5 entre .. atJtrec:;. PtJblié 5tJr tJne bac:;e r~gtJli~r-e, le btJlletin de liaison 
devient tJne méthode de vtJlgaric:;ation efficac~. 
3.9.2 
En préparant lin btJlletin de .. -liaison, lec:; vtJlgaric:;atetJr5 
doivent : (a) définir l'objectif dtJ btJlletin de liaic:;on, (b) déterminer c:;on 
format dtJ btJlletin de liaic:;on, (c) répartir· lec:; tachec:; de r-édactioh, -non 
5etJlement entre lec:; vtJlgaric:;atetJr5, maie:; ,atJc;c:;i lec:; chefs d' entreprise 
participante:;, (d) encotJrager ~ne pltJ5 grande ~articipation et (e) gérer de façon 
efficace lec:; activitéc:; liéec:; atJ btJlletin de liaison afin de minimiser lec:; cotJt5 
et le géc:;pillage de moyenc:; logic:;tiqtJe5. 
3.9.3. Exéc1Ation 
En lltilic:;ant cette méthode, lec:; vtJlgarisatetJr5 doivent : (a) 
tJtilic:;er alitant qlie poc:;c:;ible le~ matérialix prodliitc:; localement, (b) rédiger dans 
lin langage clair, précic:; et compréhenc:;ible polir lec:; chefc:; d 1 entrepric:;e localix, 
(c) litilic:;er dec:;_ matérialix appréciée:; ali niveal.l local, (d) rapporter lec:; 5liccèc:; 
dec:; chefc:; d' entrepric:;e pol.lvant c:;ervir dréml.llation, (e) diffli5er le blilletin de 
liaic:;on alix datec:; pré~lie5 et annonc~ec:;, (f) notifier le calendrier dec:; activitéc:; 
de Vlilgaric:;ation, (g) rapporter lec:; progrêc:; dec:; activitéc:; de Vlilgaric:;ation en 
colir5, (h) inviter lec:; lectelir5 à di5ctAter de qlie5tionc:; lec:; préoccl.lpant, (j) 
minimic:;er lec:; colite:; de la logic:;tiqlle et (k} avoir ac:;c:;ez de copiec:; n dic:;tribl.ler. 
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3.9.4. Avantagec; 
Lee; bulletinc; de liaic;on préc;entent qt.Aelquec; avantagec; : (a) 
ile; permettent d'-atteindre LAn grand publiq (b) il conc;titue 1.An moyen "imprimé" 
de communication efficace9 et (d il rapporte lec; réalic;atioric; dec; VLAlgaric;ateurc; 
et de la commt.Anat.Até dec; chefc; d' entrepric;e. 
3.9.5. L imitec; 
Lee; bulletinc; de liàic;on ont at.Ac;c;i certainec; limitec; : (Q) 
ile; c;ont relativement onéreux, (b) il faut du tempe; pot.Ar qLA'ilc; c;oient 
complétement acceptée;, et (c) ile; c;ont difficilec; à maintenir, %rtot.At durant la 
phac;e d'introduction. 
3.10.La Radio et la Télévic;ion 
3.10.1. Principe 
·Il c;'agit d1 1.Atilic;er la radio et la télévic;ion comme média 
pot.Ar commt.Aniquer en mac;c;e avec. iec; chefc; d' entrepric;e. 01.Atre la tranc;mic;c;ion de 
mec;c;agec; intérec;c;antc;, cette méthode c;e c;ert dec; variationc; de programmec; pour 
. c;uc;citer et retenir l'attention et l'intéret dt.A pt.Ablicb La variation dec; 
programmec; peut inclure dec; dic;ct.Ac;c;ionc; entre c;pécialic;tec;, dec; interviewe;, dec; 
conférencec;, dec; dic;cot.Arc;, dec; dialogt.Aec;, dec; repréc;entationc; th'éatralec;, dec; 
débatc;, d~~ commLAniquéc;, la col.Averti.Are d'événementc; liée; a la vLAlgaric;ation, la 
préc;entation dec; réc;t.Altatc; de démonc;trationc; de procédée;, etc; •• Lee; programmec; 
de radio et télévic;ion atteignent un grand nombre d'entrepreneLArc; en meme tempe; 
et provoquent la réflexion dec; at.Aditet.Arc; et c;pect~teurc;, c;t.Ar lec; prciblèmec; 
actt.Aelc;. Cette méthode permet at.Ac;c;i une diffoc;ion ac;c;ez rapide de l'information·. 
Etant donné qu'il ec;t plue; facile de c;e proc~rer LAne radio q1.A 1 1.Ane télévic;ion, lec; 
· ~rogrammec; radiodifft.Ac;éc; devraient etre privilégiée; c;i poc;c;ible. 
3.10.2 . Prépa rat i on_~i~.?<~S_!A_t_ip!! 
Pour. ùtil ic;er cette méthode, 1 ec; VI.A 1 gari c;ateurc; doivent : 
(a) encourager lec; auditet.Arc; et c;pectatet.Arc; à rec;ter à l'écoLAte dec; programmec;, 
(b) encourager le p1.Ablic1à exprimer c;ec; déc;irc;, bec;oinc; et let.Ar avic; at.Ax c;tationc; 
de radio et de télévic;ion, (c) préférer lec; programmec; périodiqt.Aec; plt.Atot que 
ceux à difft.Ac;ion 1.Aniq1.Ae, (d) annoncer lec; pro~rammec; intérec;c;antc; à 1 'avance, (e) 
ra?c;embler lec; perc;onnec; douéec; 01.A talentuet.Ac;ec; dt.A domaine concerné et obtenir 
.let.Ar participation et, (f) LAtilic;er dec; variatinnc; multiplec; de programmec; pot.Ar 
la préc;entation·dec; mec;c;agec; c;ur la vulgaric;ation. · 
3.10.3. Avantagec; 
La radio et la télévision préc;entent qLAelquec; avantagec; : 
(a) ellec; atteignent la population à 1.An col.At peu élevé, (b) diffoc;ent lec; 
informationc; urgentec; ·immédiatement, (c) rac;c;emblent et rendent dic;poniblec; 1.Ane 
large gamme d'expériencec;, (d) ellec;. facilitent 1 'enc;eignement grace à· dec; 
expoc;éc; d'e~pertc; ét (e) ellec; c;timulent le développement dec; capacitéc; et 
ta 1 ent c; 1 oc aux. 
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3.10.4. Limites 
La radio et la télévision connaissent certaines limites : 
·(a) 11.abc;ence de poc;tec; récepteurs, (b) le c;yc;tème de feedbadc ec;t entravé, (d 
lec; recommandations peuvent ne pac; etre appl icablec; à l 1échelle universelle, et 
(d)· lec; stations. de diffusion peuvent ne pac; etre accec;c;ible.c; ai..x vi..lgaric;ateurc;. 
3 .11. Vic; i tes a_u]<_.Y~_l _g_a_r_i _c;~_!e1:Ars 
3.11.1. . -Prindpe 
Il s'agit de visites rendi..ec; par un chef d1 entreprise oi.. i..n 
1 groi..pe de chefs d'entrepric;ec; à i..n vi..lgarisateur dans.son bi..reai.. poi..r demander 
son ac;c;ic;tance. Sane; préparation, il pet.At paraitre étrange de considérer cec; 
vi~it~c; comme i..ne méthode de vi..lgaric;ation, étant donné qi..e c;ei..lc; pei.. de 
· vi..lgaric;tei..rc; r:e~tent dans lei..rc; bi..reai..x de façon permanente. Le problème est que 
lorc;qi..e lec; vi..lgaric;atei..rc; sont hors de lei..rc; b~reai..x, il est difficile poi..r lec; 
chefc; d' entreprise confrontée; à dec; problèmes i..rgentc; de lec; troi..ver . .- Par 
conc;éqi..ent, il fai..t que lec; vi..lgaric;atei..rc; c;bient a i..n liei.. donné, ~ i..n période 
donnée. · 
Un "bi..reai.. 11 de vi..lgaric;ation n'a pac; besoin d~etre mei..blé de 
façon c;ophic;tiqi..ée ; · maie; · pli..tot etre un endroit où le vi..lgaric;atei..r· ec;t 
régi..lièrement présent pendant certaines hei..rec;, certaine; jours. Si l~ .. bi..reai.. ·est 
c;iti..é à un endroit d'accêc; facile et qi..e le vi..lgaric;atei..r y est constamment à des 
périodes précic;ec;, lec; chefs d1 entreprise vont développer l 1habiti..de de s'y 
rendre poi..r conc;i..lter le vulgaric;atei..r. Lee; problèmes pei..vent y etre abordée; et. 
réc;oli..c; c;i..r le champ. Sinon, dec; dispositions pei..vent etre pric;ec; poi..r i..ne visite 
à l'entreprise (Méthode 1). 
Attention ! Le vi.. l gari c;atei..r poi..rrait pa55er trop de tempe; 
ac;c;ic; dans son •ibureai.." à attendre qi..e lec; chefs d' entreprise viennE>nt pll.Atot 
qi..e d'aller lec; voir 11.Ai-meme·. Deux hei..rec;, trois foie; par semaine- oi.. trois 
hei..rec;, dei..x foie; par semaine S1.Affic;ent en général. Maie; qi..e devrait faire le 
vi..lgaric;atei..r qi..and il ne reçoit auci..n chef d' entrepris~ ? Il devrait planifier 
c;ec; projets d'activités de vi..lgaric;ation, telles qi..e la préparation dec; visites 
ai..x petites entrepric;e5, lec; démonstrations de procédée;, lec; toi..rc; ai..x petites 
entreprises, .. etc~ •• 
Normalement, lec; vic;itec; ai..x vi..lgaric;ateurc; sont effecti..éec; 
poi..r :(a) établir dec; contacte; pli..c; étroite; e·ntre vi..lgaric;atei..r5 et chefs d' 
entreprise, (b) développer l'intéret dec; individi..c; et dec; groi..pec;, (c) dic;ti..ter 
des problèmes pli.Ac; en dêtail, et (d) envoyer les chefs d1 entreprise vers lec; 
ai..trec; inc;titi..tionc; techniqi..ec; appropriées. 
3.11.2. 
En utilisant cette méthode, lec; vi..lgaric;atei..rc; doivent : (a) 
acci..eillir. cordialement lec; chefs d1 entreprise, (b) mettre lec; chefs. d1 
entreprise à l 'aic;è, (c) rendre lei..r bi..reai.. agréable grace à l 'expoc;ition 
d'objets intéressants, (d) foi..rnir dec; informations, (e) noter dec; visites reçues 
et des c;i..ivic; nécec;c;airec;, et (f) décoi..rager~dic;crètement lec; visites ini..tilec;. 
3.11~3. Avantage~ 
J Lee; visites ai..x vi..lgaric;ateurc; présentent qi..elqi..ec; 
avantages, (a) elles débouchent sur la satisfaction dec; ctiefc; d' entreprise 
·visitant, après dec; visites répétées, (b) elles développent le prestige et la 
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réputation de5 vulgari5ateur5, (c~ ~lle5 fourni55ent aux vulgari5ateur5 une aut~e 
vi5ion de leur commtAnauté d'entrepri5e5, et (d) ouvrent la voie à d'autre5 
méthode5 de vulgari5ation. 
3.11.4. Limite5 
Le5 vi5ite5 aLAx vulgari5ateur5 connai55ent certaine5 
limite5, notamment : (a) le5 vulgari5ateur5 ne peLAvent etre pré5e~t5 aLA 
bLAreau tout le temp5, (b) en l 'ab5ence du vulgari5atelir9 le chef d'entrepri5e 
peut ne pa5 etre· 5ati5fait de5 information5 et con5eil5 obtenu5 de5 autre5, et 
(c~ certain5 chef5 d' entrepri5e pourraient e55ayer d'arriver à de5 fin5 
per5orinelle5 par·le biai5 de5 ~ulgari5ateur5. · 
4. CHOISIR LES METHODES DE VULGARISATION 
Choi5ir le5 méthode5 de vulgari5atio11 indu5trielle appropriee5 n'e5t pa5 
une tache facile. A l 'he~re actLAelle, auc~ne règle ne régit le choix de5 méthode5 
de vulgari5ation. Ceci e5t dl.A en grande partie al.A fait qLA'il n'y a pa5 encore de 
relation5 dêfinie5 régi55ant' le5 changement5 dl.A comportement humain. Par 
con5équent, le choix dépend toujoLAr5 de plLA5ieLAr5 facteLAr5, dont le plu5 
important e5t la 5ituation qui prêvaLAt. Bien qu'encore inadéqLAate5, le5 méthode5 
de VLAlgari5ation peuvent etre choi5ie5 5elon le pLAblic: et le5 objectif5. En ce 
~LAi concerne le public, le5 mêthode5 de vulgari5ation indu5trie1Je peLAvent etre 
c1a55ée5 en troi5 catégorie5 : le5 méthode5 appropriêe5 pouf le5 contact5 





CLASSIFICATION DES METHODES DE VULGARISATION 
INDUSTRIELLE SELON LE PUBLIC 
Méthode5 
1. Vi5ite5 d'entrepri5e5 
2. Vi5ite5 aux vulgari5ateLAr5 
3. Entrepri5e5-modèle5 
1. Table5 ronde5 
2. Dêmon5tration5 de procédê5 





4. BLAlletin5 de liai5on 
5. Radio et Télévi5~on 
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~ETHODES DE VULGARISATION 
CONTACT INDIVIDUEL CONTACT DE GROUPE COt\TACT DE MASSE 
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Le5 méthode5 de vulgari5ation peuvent également etre choi5ie5 5elon 
l'objectif de l'opération de vulgari5ation. De ce point de vue le5 méthode5 de 
vulgari5ation peuvent etre cJa55ée5 en quatre catégorie5, i.e. communiquer, 
démontrer, en5eigner~ et informer ou annoncer (Voir tableau 4.2.). 
TABLEAU 4.2. 





4. Informer ou annoncer. 
Méthode5 
1. Vi5ite d1entrepri5e 
2. Conférence5 
3. Table5 ronde5 
4. Vi5ite5 aux vulgari5ateur5 
5. Bulletin5 de liai5on 
6. Campagne5 
1. Démon5tration5 de procédé5 
2. Entrepri5e5-rnod~le5 
3; Expo5ition5 
4. Tour5 d1entrepri5e5 
1. Table5 ronde5 
2. Conférence5 
3 •. Tour5 d1entrepri5e5 
4. Radio et Télévi5ion 
5. Démon5tration5 de procédé5 
1. Bulletin5 de liai5on 
2. -Radio et Télévi5ion 
Alor5 que le5 onze méthode5 de vulgari5ation pré5entée5 ici peuvent etre 
utili5ée5 individuellement, de nombreux vulgari5ateur5 pen5ent que la combinai5pn 
de ce5 méthode5 dan5 une activité de vulgari5ation donne de meilleur5 ré5ultat5. · 
Cel a peut 5 i exp lfquer par le fait que l e5 chef5 d 1 entrepri 5e apprennent par 
l'écoute, la vue et la prati4ue. Par exemple, aux Philippine5, un pay5 qui compte 
plu5 de 7000 ile5, une expo5ition flottante d1outillage5 et d1équipement5 pour 
le5 petite5. entrepri5e5 avait été organi5ée au niveau national pour 5outenir le 
volet amélioration de la productivité de la vulgari5ation indu5trielle. Dénommée 
Prpjet Machinetech, l 1expo5ition a vi5.i"té le5 principale5 ville5 portuaire5 du 
pay5 grace à un bateau. Cette expo5ition. 5ophi5tiquée a été 5outenue par d'autre5 
méthqde5 de vulgari5ation, telle5. que de5 démon5tration5 continue5 de procédé5, 
une 5érie de conférence5 5Ur la productivité et une campagne 5ur l'amélioration 
de la . productivité organi5ée5 dan5 chaque port vi5ité. Environ 4000 chef5 
d'entrepri5e ont vi5ité l 1 expo5ition et 500 autre5 ont a55ité aux conférence5. En 
outre, l e5 démon5tration5 de procédé5 et l e5 campagne5 ont 5U5ci té un i ntéret 
con5idérablepour l'amélioration de la-productivité. 
La difficulté de cho15ir une méthode d~ vulgari5ation appropriée n1 e5t pa5 
une excu5e pour ne pa5 .connaitre toute5 ~e5 méthode5. Etant donné que la 
pertinence e5t dictée par le5 5itUation5, ·le5 vulgari5ateur5 devraient etre 
toujo~r5 préparé5 à le5 appliquer de façon judicieu5e quand la 5ituation l'exige. 
Et commé pour tant d'autre5 compétente5 profe55ionnelle5, on ne peut développer 
la compétence dan5 l 1utili5ation de5 méthode5 de vulgari5ation indu5trielle qüe 
pqr la.pratique, encore de la pratique, toujour5 de la pratique. 
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Controle de la qualité 
Justification des services 
Utilisation d'un ordinateur 











·Laboratoires, ateliers, usines 
Equipement de:photographie 
Machines à photocopier 
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12.4. Marginalité .· 
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CHAPITRE 5 CREATION ET GESTION D'UN SERVICE DE VULGARISATION 
RESUME 
'Ce chapitre décrit comment créer et gérer un service de vulgarisation. Il 
commence avec1 une analyse sur les clients et leurs besbins, traite du ~hoix des 
services à fournir, de la conception du système de prestàtion et du choix des 
stratégies de fonctionnement. Le chapitre. décrit ensuite 1 'organjsation, la 
sélection du personnel, la promotion du service, 1 'établissement et le maintien 
de la crédibilité, l'établissement d'un r·éseau et la créatfon de dossiers et 
rapports. Le -chapitre décrit aussi les questions importantes liées à la question 
·du service. 
1. IDENTIFICATION DES CLIENTS ET DE LEURS BESOINS 
Etant donné ·'qu'un service de vulgarisation industrielle est conçu pour 
. répondre · aux besoins de 1 1 industrie, 1 a conception d 1 un nouveau servi ce de 
vulgarisation commence avec· 1 'étude des petites entreprises à servir : qui 
sont-elles ? De quel type, de quelle tailie sont-elles ? Oü sont-elles.situées ? 
Quels sont leurs besoins réels ? 
Les planificateurs du nouveau service de vulgarisation doivent d'abord 
rassembler toutes les informations documentées sur les industries des régions que 
se propose de couvrir le service de vulgarisation. Ces informations doivent 
indure le type d'industries, le nombre d'employés, les marchés servis, les 
produits fabriqués, les procédés uti.liséi;, etc· ... 
Ces informations peuvent etre obtenues de diverses sources dont : 
- les statistiques du gouvernement ; 
- les associations d'industries ; 
les études économiques récentes sur la région. 
A partir d'un~ .étude de ces informations, il doit etre possible de dresser 
un tableau général de la composition des petites entreprises dans la région et de 
décider de qui représentera la clientèle-cible. Si le service a reçu mandat de 
servir toutes les petites entreprises, alors il lui sera nécessaire de.définir ce 
qui est considéré comme petite ou moyenne 11 Entrepri se 11 • L'alternative serait de 
. se concentrer drabord sur un ou deux secteurs industriels seulement. 
Une fois la clientèle-cible déterminée,· il faudra déterminer ses besoins, 
son attitude et les meilleurs moyens de les assister. Cela peut mieux se fafre 
à partir de 1 'étude ou un échariti ll on représentatif . des petites entreprises 
concernées. 
L'échantillon devrait etre de taille assez petite pour permettre une. visite 
individuelle des petites entreprises dans une période de temps raisonnable. La 
précision statistique des résultats de 1 'échantillon est moins importante que le 
développement d'une bonne appréciation des prob·lèrnes et attitudes relevés dans 
les petites entreprises. 
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I1 faut co11ecter 5ur chaque entrepri5e vi5itée (tai11e, type, nombre 
d 1 e~p1oyé5, marché~ 5ervi5 et procédé5 uti1i5é5 pour 1a production. En p1u5, 1e5 
chef5 d 1 entrepri5e doivent etre encouragé5 à exprimer 1eur5 princ~paux prob1ème5 
et préocctApation5. 
I1 faut reconnaitre que 1e5 prob1ème5 mentionné5 par 1e5 chef5 d 1 entrepri5e 
peuvent etre de5 5ymptome5 et non de5·cau5e5. Ain5i, un chef d 1 entrepri5e qui 5e 
p1aint d 1 un manque de capitaux ne 5erait.gu8re aidé par un pret 5i 1a cau5e 
fondamenta1e e5t une production inefficace qui· entraine une marge bÉ·néficiaire 
inadéquate. De meme, une entrepri5e avec un volume de vente5 faib1e ne 5era pa5 
aidée par 1 1 identification de nouveaux marché5 5i le produit e5t de mauvai5e 
qua1 ité. 
Ain5i, 1e5 p1anificateur5 du nouveau 5ervice de vu1gari5ation doivent 
chercher à id,entifier 1e5 cau5e5 rée11e5 de5 prob1ème5 de5 entrepri5e5, afin de 
déterminer 1e type d 1 a55i5tance 1e p1u5 5u5ceptib1e de convenir t 1a c1ientê1e 
cib1e. 
Au cour5 de 1 1 étude, i1 1eur fa~dra identifier 1e5 5ervice5 exi5tant déja 
pour 5ervir 1e5 entrepri5e5 dan5 1a région et éva1uer 1eur efficacité. 
2. CHOIX DES SERVICES 
Aprè5 avoir identifié 1a c1ientè1e-cib1e et 5e5 be5oin5, 1a prochaine étape 
e5t de déterminer que15 5ervice5 11 unité de vu1gari5ation doit offrir. Le5 
5ervice5 5uivant5 5ont parmi ceux à etre con5idéré5 : 
a) Information5 technique5, portant 5Dr 1e5 propriétés de5 matériaux, 1e5 
capacifé-5-ëfe·5-nia·c:·rfrie-5: 1e5 5ource5 d 1 approvi5ionnement, 1e5 norme5, 
etc... ; 
b) A55i5tance technique pour aider 1e5 c~ient5 a concevoir de5 outi15, 
choi5ir de5 machine5, é1aborer un procédé ou ré5oudre un prob1~me de 
production ; 
c) A55i5tance pour 1a commerc~a1i5ation, pour 1e5 aider a identifier 
1e5 nouve11e5 po55ibi1ité5 de marché 
d) Aide financière, pour 1 1 obtention de pret5 et 5ubventions ; 
e) A55i5tance dan5 1a ge5tion, pour ana1y5er 1e5 prob1ème5 et élaborer 
de5 5y5tème5 de ge5tion, (ana1y5e financière, contro1e de5 cout5) etc~ 
f) Formatiçi_~ __ _c:l_!A_p~_r5_o_n_n~_1 __ d_e5 __ c_1_i_e_!lj:~, pour 1eur apporter de nouve11e5 
connai55ance5 ou amé1iorer 1e5 compétence5 exi5tante5, (formation en 
amé1ioration de 1a productivité de5 programme5 de contro1e de 1a 
qua1ité, etc .•. ) ; · -
g) Laboratoire et u5ine pi1ote offrant. de5 infra5tructure5 de fabricatio~ 
ou de te5t 5pécia 1i5ée5 uti1i5ant de5 procédé5 et de5 équi pement5 trop 
5ophi5tiqué5 ou trop cher5 pour que 1e5 client5 pui55ent 5e 1e5 procurér 
individue11ement, (traitement par 1a cha1eur, te5t5 de qua1ité, etc •.. ); 
h) Etude5 de fai5abi1ité, pour déterminer 1e5 po55ibi1ité5 de fabrication 
de nouveaux produit5 ou pour étab1ir de5 indu5trie5 entièrement 
nouve11e5. 
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·Bien que de nombreux besoins urgents puissent etre identifiés au cours de 
l'étude de l'échantillon de c1ients, il est probable que les ressources allouées 
au service de vulgarisation soient insuffisantes pour les satisfaire tous, de 
telle sorte qu'il faudrait faire un choix quant aux services à fournir en 
priorité. Ce choix dépendra des besoins identifiés, des ressources disponibles et 
de la gamme de services qui existent déjà. 
En règle générale, il vaut mieux commencer par les problèmes qui offrent 
les meilleures chances de résolution pour un niveau de ressources donné. 
Les premiers services à offrir devraient alors etre ceux que le cJient acceptera 
et que le service de vulgarisation peut fournir avec: ses ressources. 
Les informations techniques représentent un bon point de départ. Elles 
peuvent etre·fournies à des couts relativement bas et avec·peu d'efforts ; toutes 
les petites entreprises en ont besoin sous une forme ou une autre et elles 
impliquent des conctacts étendus . D'autres services peuvent ensuite etre ajoutés 
al! fur et à mesure que le service de vulgarisation acquiert de l'expérience et 
dispose de ressources supplémentaires. 
De nombreux services de vulgarisation existants ont commencé de cette 
façon et ont trouvé que c'était une bonne stratégie que de se concentrer sur un 
service à la fois et de veiller à ce qu'il donne des résultats satisfaisants 
avant d'en offir un autre. De cette façon, ils se font une réputaion solide et 
assurent leur crédibilité auprès de leur clientèle des petite~,entreprises. 
3. LE SYSTEME DE PRESTATION 
La tache la plus importante pour toute agence de vulgarisation est 
d'apprendre comment dispenser ses services aux petites entreprises de façon 
efficace. 
Les chefs d'entreprise n'accorderont pas leur confiance à un service juste 
parce qu'il promet de les aider. Les nouveaux vulgarisateurs se rendront compte 
qu'ils aLiront à travailler dur pour établir le climat de confiance nécessaire 
entre eux et leurs c1 i ents des petites entreprises avant de voir leur offre 
d'assistanc~ acceptée. 
Certaines des implications pratiques de la création d'un service de 
livraison efficace sont disc~tées ci-dessous. 
Le contact personnel direct entre le donateur et le récipiendaire de 
conseil et d'assistance est essentiel en ce qui concerne les petites entreprises. 
Ceîa implique que les vulgarisateurs doivent rendre visite à leurs c1ients de 
f~çon assez fréquente afin de se faire connaitre et doivent rester assez 
longtemps pour pouvoir etre utiles. 
La qualité des services offerts doit etre adéquate pour aider réellement 
Te chef d'entreprise et ne pas lui causer une perte de temps et de ressources 
·précieuses. Ainsi, les vulgarisateurs doivent posséder les qualifications et 
l'expérience appropriées. 
Le serv·ice doit établir des limites aux services qu'il offre, à la fois 
pour la gamme de services et jusqu'où il peut aller. Le service devrait chercher 
à çiméliorer les compétences techniques et de gestion de ses clients des petites 
entreprises en les aidant à s'aider eu~-memes, avec'l 'objectif ultime d'aider les 
chefs d' entreprise à compter sur eux-memes et à etre indépendants. Le service de 
vulgarisation ne doit pas devenir un support pour les chefs d' entreprise 
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inefficaces. Cela c;ignlfie que le service doit adopter des p·olitiquec; et des 
procédures de fonctionnement appropriée~. 
Enfin, le service doit etre fiable. Il doit etre disponible en cas de 
nécessité et teni~ ses promesses. Pour ce faire, il lui faut une politique et un 
p~rc;onnel stables plutot que changeant tous le~ jours. 
4. ORGANISATION DU SERVICE DE VULGARiSATION 
Le servfce de vulgarisation est H1. pour preter assistance aux petites 
entreprises, et le vulgarisateur joue un role prépondérant dans cette activité. 
Ainsi, l.'organisation du service doit etre structurée de façon à fournir le 
maximum de soutien au vulgarisateur dans l 'exercicè de ses fonctions~ 
Parmi les facteurs à faire entrer en ligne de compte dans l'organisation du 
service de vulgérisation figurent le nombre de vulgarisateurs,et leurs fonctions, 
le nombre de bureaux régionaux et la gamme des services fournie; offerts. 
4.1. Nombre des vulgarisateurs 
Le nombre de vulgarisateurs nécessaires peut etre calculé en tenant 
compte du nombre de cliente; potentiel 5, du pourcentage des petite·s entreprises 
qui peuvent réell erilent etre. ai dée·c; et la moyenne d'heures a consacrer à chaque 
client par an. Par exemple, supposons qu'il y a 2000 petites entreprises dans une 
région, et que l'expérience passée a .montré que 25% de celles-ci peuvent etre 
aidées en cvnc;acrant en moyenne trois jours par an à chacune. Alors (e~ 
considérant. qü'il y .a 250 jours ouvrable5 dcins l'année) le nombre de 
vulgar:jsateurc; néces5airec; c;era··dê (2000 x 0,25 x 3)/250 = 6. 
- Certains de ces facteurs sont difficiles à évaluer à l'avance, de 
telle sorte qu'un projet pilote dans une zone limitée pourrait s'avérer 
néce5saire afin de fournir les données requises. 
Un problème plus sérieux, .c·'ec;t le fait que peu de services de 
vulgarisation poc;c;édent assez de ressources leur permettant de couvrir toutes les 
entreprises. 
Dans la pratique, la plupart des services de vulgarisation engagent 
autant de vulga~ic;ateurc; qu'ils peuvent se le permettre et· recrutent du nouveau 
~ · person~el au fur et à mesure que leurs ressourc~c; au~mentent. La règle générale 
est de ccrntimier à recruter des vulgarisateurs supplémentaires tant que les 
bénéfices produite; par chaque agent supplémentaire compensent de loin sec; frais. 
4.2. Généralistes ou spéc~alistec; 
Les vulgarisateurs peu~ent · etre soit des généralistes· soit des 
spécialistes. Un vulgarisateur gêné~alic;te est celui qui peut assister n'importe 
quelle entreprise, quel que s·oit le type d'industrie ou le problème. 
L'utilisation de vulgarisateurs généralistes ~c;t appropriée là oü les induc;tri~c; 
sont dispersées et · relative·ment ·.peu" sophistiquées et les vulgarisateurs 
cDnnaic;c;ent une large ganime de problèmes industriels. Les généralistes ont 
tendance à établir des rapporte; à long terme avec: leurs cliente; et à percevoir 
leurs problèmes d'un angle plue; large. 
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Les vLilgarisateLirs spécialistes se spécialisent dans Lin secteLir 
indListriel particlllier (ex. : . les fonderies) OLI Lihe fonction (telle qLie le 
contra le de la qLial ité). 
Les spécialistes peLivent etre efficaces là où les indListries sont pli.As 
concentrées et les technologies qLielqLie peLi pli.As avancées. 
L'on peLit tirer profit d~ certains des avantages ~es. deLix appr6ches en 
Litilisant Line combinaison de vLilgarisateLirs généralistes et spécialistes. Les 
généralistes assLirent la continLiité des contacts et s 1 attaqLient aLix problèmes les 
pli.As simples, pendant qLie l'expertise des spécialistes sert à résoLidre des cas 
p~Lis difficiles. 
4.3. Approche individLielle contre approche d'éqLiipe 
La qLiestion de l •approche individLielle contre l'approche d1 éqLiipe est 
étroitement. liée à la qLiestion généralistes et spécialistes. 
Certains services de vLilgarisation ont comme pratiqLie de rendre visite 
aLix petites entrepris~s en éqLiipe de del.A.X OLI pll.As. Les avantages qLie cela 
présente sont Line solLition pli.As rapide des problèmes et Line stimLilation entre les 
vLilgarisateLirs. Mais ce qLii va contre ces pratiqLies,.ce sont les coLits élevés et 
la réaction négative possible de la part dl.A: chef d1 entrepri·se s'il est visité 
par Line éqLiipE;?. 
Par exemple, Lin service de vLilgarisation entreprenant .Lin projet 
pilote, avait envoyait ses vLilgarisateLirs en éqLiipe. de deLix poLir visiter les 
indListries · sélectionnêes. Le projet pilote fot terminé dans la période prévLie 
avec= Lin impact considérable. s~r les indListries de la région. 
Une application évidente de l'approche d1 éqLiipe est de foLirnir aLix 
vLilgarisateLirs Line formation SI.Ar le terrain sol.As la sLipervisiori . des 
vLilgarisateLirs pli.As expérimentés. 
4.4. BLireaLix régionaLix 
. LorsqLie toLites les i ndListri es a servir sont concentrées dans Li rie 
région, Lin sel.Al vLilgarisateLir sLiffit poLir 1e travail. Cependant, .si les petites 
entreprises sont dispersées et qLi 1 Lin grand nombre d 1 entre e 11 es sont s itLiées à LilJ 
joLir de voyage les Lines des al.Atres, .il faLidrait considérer l. 1 établissement de 
bLireaLix régionaLix. ·· · · 
Les bLireal.AX régionàLix doivent etre sitLiéS de sorte à rédLiire les 
déplacements et maintenir Line présence physiqLie dans chaqLie régirin f~portante. · 
. l . . 
La taille de chaqLie bLireaLi régional est Lin al.Atre élément a·considérer. 
Des. êtLides socfologiqLies ont montré· qLie six à doLize était le nombre maximal de 
co-travailleLirs dans Li.n petit service indépendant. En dessoLis de ce nombre, il y 
a. Lin manqLie de stimLilation et Line sol.Ac; Litilisation des infrastrLictLires, alors 
qLi 1 Lin nombre pli.As importa-nt nécessite p1Lis de controle et a tendance à accroitre 
les inefficacités boreaLicratiqLies. · · 
Etant donné qLie la rai son prem1 ere de 11 établissement des bLireaLix 
régi onaLix est de fac il i ter les choses aLix clients·, il serait sol.A ha itab le qLie les 
qt.te5tfons administratives de roLitine telles qLie les salaires, remboLirsementsde~ 
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frais,_ achats de matériels, etc~ .. soient centralisées au s1ege, ainsi que la 
détermination de\ prilitiques ê adopter et des procédures de fonctionnement. Le 
siège social peut· aussi soutenir les bureaux régionaux en leur fournissant des 
informations techniques èt une assistance spéciale en cas de nécessité. 
/ 
Comme alternative ê l'établissement de bureaux régionaux avec: un 
personnel permanent, on peut établir des bureaux satellites pour servir les zones 
éloigné~s. Les bureaui satellites auront un personnel temporaire et des heures de 
visites pré-établies. 
4.5. Organigramme 
L'auto.rité et la responsabilité dans un service de vulgarisation 
doivent etre formali~ées sur Un organigramme. Par un service ,de vulgarisation de 
moyenne importance·, on recommande une hiérarchie à trois n1veaux : di recteur, 
chefs de bureaux fégionaux, et vulgarisateurs. -
Dans les cas oü des spécialistes de différentes disciplines sont 
répartis dans plusieurs bureaux régionaux, une combinaison de la gestion 
·hiérarchique et fonctionnelle peut s'avérer avantageuse. Un spêcialiste peut etre. 
sous les ordres d'un chef de bureau régional pour les questions relatives au 
fonctionnement, mais en rr.eme temps, il relèvera de l'autorité d'un"spédaliste 
en chef au siège pour l'aspect technique de son travail. 
Le Directeur et les chefs de bureaux régionaux doivent etre eux-memes 
des vulgarisateurs expérimentés, ·de préférence à leur poste à la. suite d'une . 
promotion interne. L'avantage de la promotion interne est que les directeurs 
seront familiarisés aveciles activités de fonctionnement du service. Il est aussi 
souhaitable que ces personnes resterit actives sur le plan ·de la vulga~isation et 
qu~elles assurent leurs fonctions qdministratives sur une base temporaire.· Un 
Directeur de. service de gestion "déconnecté" perdra rapidement contact avec le 
climat industrie] réel ~t sera par conséquent moins efficac~. 
Si le service de vulgarisation est une divisi.on d'une plus grande 
organisation, le Directeur du service de vulgarisation devrait etre au meme 
niveau que les autres di recteurs de division, sous l'autorité du · Di recteur 
Général de l 'prganisation. Il doit y avoir dei lignes de communication formelles 
et informelles entre les vulgarisateurs et les autre.s divisions, afin que les 
problèmes des clients pujssent. etre traités sur la base de connaissances 
multiples. 
Le Tableau 5.1. montre un organigramme typique d'un service de 
vulgarisation de moyenne importance. 
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TABEAU 5.1. : ORGANIGRAMME TYPIQUE D'UNE DIVISION 
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4.6. Activités de Coordination 
Des efforts considérables devront etre déployés pour la coordination 
des activités entre les différents groupes impliqués dans le service de 
vulgarisation, tels que le personnel du siège et des bureaux régionaux, et les 
différentes catégories de spécialistes. Des contacts. personnels . fréquents sont 
souhaitables, tels que visites du personnel du siège au personnel des bureaux 
régionaux, ou vice-versa. · · 
La tenue d'une conférence annuel.le de tous les vulgarisateurs s'est 
avere etre très utile pour l 1échange de points de vue, la réactualisation, la 
formulation de politiques, la planification et la présentation d'études de cas. 
5. SELECTION.ET FORMATION DU PERSONNEL 
Les servi.ces offerts déterniinent le personnel à recruter. Cependant les 
rapports sont interactifs ; le peisonnel qui peut etre recruté influence souvert 
les services à offrir. 
Par exemple, un métallurgiste expérimenté avait posé sa candidature pour 
un poste dans un service de vulgaris~tion. Bien que le profil recherché fut celui 
d'un généraliste avec. une expérience plus étendue, lec.;- qualifications du 
métallurgiste furent si impressionnantes qu 1il fut recruté et un poste de 
spécialiste créé pour utili~er ses talents. 
Le vulgarisateur compétent incar·ne deux roles séparés : celui de technicien 
et celui de vendeur. Comnre technicien, il a bec:;oin cl 1une bor:ne maitrise dec; 
pratiques de son domaine de connaissances, qu 1il doit etre capable d'appliqLier 
dans l'analyse et la résolution des problèmes des petites- entreprises. Comme 
vendeur, il doit etre capable ciE• convaincre ses clients de 1a justessE' dE:' c;es 
conseil 5. 
Les qualités à rechercher lors du recrutement de nouveaux vulgarisateurs 
sont donc: une formation forwelle dans un domaine de ce;nnaisc;ances approprié, une 
certain~ expérience dans l'application de ces connaissances et une capacité de 
v N1te certaine. 
Un service de vt.1lgfrisation dans un pays développé exige que ses E:>mployÉs 
aient un diplome universitaire eh ingénieurie ou c:;ciences appliqufes, ou tout au 
moine:; dix années d'expérience pratique dans l 1industrie. 
Dans les pays moins avancés, il y a rarement un grand nombre d' expertr:; 
talentueux parmi 1esqt.1els choisir, et les services de vulgarisation ont tendance 
à recruter des universitaires venant d'obtenir leur diplomes. Pour les postes de 
généralistes, les diplomés en ingénierie industrielle sont souvent favorisés en 
raison de la gamme de techniques de gestion industrielle plus large q1ils 
possèdent. 
Dans certains cas, les services de vulgarisation sont obligée; de recruter 
des candidats sortant d1écoles techniques ou de niveau secondaire e~ raison du 
manque de main d'oeuvre plus qualifiée. 
Dans tous ces cas, des programmes de formation formelle sont nécessaires 
pour les nouveaux vulgarisateurs afin de combler le fossé entre leurs compétences 
réelles et celles requises. La conception de tels programmes est tra_itée danc:; le 
chapitre 6. 
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'En phis de tolite formation formelle éventllellement req1.dse, L1ne période 
d 1 apprentissage al.lprès d 1 1.An Vll l gari sa tel.Ar expérimenté apparait très importante 
dans la préparation des not.Aveat.Ax Vlllgarisatet.Ars pot.Ar lellr ~ravail. 
6. STRATEGIES DE FONCTIONNEMENT 
11 Q1.Aels clients servir? QL1els projets entreprendre? Qt.Aand s'arreter ?11 
sont les qllestions -aL1xq1.Aelles le service de vLAlgarisation devra troLAver des 
réponses de façon cohérente par rapport at.Ax objectifs de sa politiqLAe. 
Il existe llne variété d'options à partir desqLAelles choisir. Le· service 
pet.At choisir d'aider le maximLAm de clients al.A col.Ars d 1 L1ne année, et passe lin 
mi nimLAm de temps avec chacl.ln. D 1 al.Atre part, le servi ce de Vll l gari sati on pet.At 
entreprendre LAn nombre limité de grands projets. 
La règle générale doit cependant etre de max1ml'ier l'impact global dt.A 
·service. Pot.Ar le faire de façon efficace, le service de vLAlgarisation devra 
adopter des stratégies appropriées en fonction des clients choisis et dt.A projet 
qLA'il entreprend. 
6.1. Stratégies de clientèle 
Les clients ROtentiels appartiennent à plLAsiet.Ars catégor·ies. A la tete· 
se trot.Avent les petites entreprises dirigées par des chefs d'entreprise 
dynamiqLAes et qLAi rét.Assissent. Ils ont tendance à accepter t.Ane ac;c;istàr:ce 
facilement, mais set.Alement s'ils ont confiance en la compétence dt.A vLAlgarisatet.Ar. 
Ils ne tolèrent pas les activités qLAi let.Ar font perdre dt.A temps et les 
disc~ssions.théoriqLAes. Ils représentent les meillet.Ars clients car ils réagissent 
rapidement allX conseils sensés et les ré5llltats qll'ils obtiennent s'observent 
facilement. 
A 1 1 al.Atre extreme se trol.lvent l ec; · pet i tee; entreprises demodées et 
a~oni~antes. Let.Ars dirigeants ont des idées arretéec; et ont dt.A mal à accepter de 
noLAvelles idées. BeaLAcoLAp de temps et d'efforts peL1vent etre perdLAs avec et.Ax, 
polir n'obtenir qLAe de faibles résultats. 
La majorité de~ clients potentiels, cep~nda~t. tombe dans la catégorie 
intermédiaire. Ils ne sont ni dynamiqLAes ni amorphes, mais -entre- les det.Ax. Ils 
représentent le véritable défi aLAx VLAlgarisateurs car ils pet.Avent etre aidés. 
Let.Ars technologies et capacités de gestion pet.Avent etre améliorées, bien qLAe 
parfois al.A prix d'efforts considérables. 
Une stratégie appropriée polir avoir St.Ar eLAx le maximt.Am 
de c;e. c~ncentrer St.Ar les petites entrepric;es progresc;istes 
prometteuses de la catégorie intermédiaire. QL1ant al.lx entrepric;es 
agonisantes, il vat.At mieLAx les livrer à elles-memes . 
d'impact, est 
et les pli.AS 
stagnantes et 
. Par exemple, LAn service de Vlllgaric;ation avait délibérémment adopté la 
politiqlle de .ne servir qlle les meillel.lres compagnies dans chaqLAe sectet.Ar 
indt.Ac;triel. Son raisonnement était qLA'il fallait nécessairement t.Ane 
rationalisation de l 'indt.Astrie et qLAe sel.iles les meilleL1res sociétés pol.lrraient 
Sllrvivre et c;e développer. Ainsi, il pensait qLA'il valait miel.lx assiser ces 
entreprises plutot qLAe de perdre dt.A temps et des efforts avec· les indt.Ac;tries 
· destinées à etre. absorbéec; oll à disparaitre. 
Dans certains paye; telc; qLAe l'Indonésie, les vL1lgarisateL1rs 
travai.11 ent avec dec;· groL1ec; d 1 entreprises, pl L1tot qll' avec' des entreprises 
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individuelles. Dans ces cas, les. vulgarisateurs obtiendront de meilleurs 
résultats s'ils se concentrent ·sur les groupes dans· des secteurs industriels 
dynamiques et évolutifs, plutot stagnant ou en déclin. 
Cette stratégie de ne traiter qu'avec les meilleures est appelée 
"élitisme" ; elle est contre les notions de justice et d'égalité, et peut etre 
difficile à mettre en oeuvre dans certaines situations. Cependant, le principe de 
concentrer son assistance sur les clients qui peuvent en tirer le maximum de 
profit est économiquement valable et doit etre appliqL1é partout 01) cela est 
poss i b·l e. 
6.2. Stratégie de projet 
Le nombre de projets pouvant etre entrepris danc:; une péri ode donnée 
dépend du type de services offerts. 
Les services d'informations techniques, par exemple, de par leur 
nature, peuvent avoir une l~rge couverture. Un vulgarisat~ur spécialisé en 
informations techniques peut faire plusieurs centaines d'études techniques par 
an. L'assistance en matiêre d'ingénierie, par contre, peut nécessiter plusieurs 
jours bu memes des semaines par projet pour arriver· â un résultat quelconque. 
Pour chaque type de service donc, il y a ur; effort minimum ou "limite" 
à consentir avant qu'auc~n résLltat ne puisse etre obtenu. Au delà de cette · 
limite, les efforts supplémentaires produiront proportionnellement des résultats 
plus- importants jusqu'au point oü la loi des résultats dégressifs con:n:ence -~ 
prendre effet. Au delà de ce point, chaque jour supplémentaire consacré au projet 
donnera de moins en moins de résultats supplémentaires. · 
1 
Le rapport du résultat par rapport à l'effort consenti pour un projet 
suit souvent la courbe· caractéristique en "S" montrée à la figure 5.2. 
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Point de résultat Optimal 





FIGURE 5.2. COURBE DU RESULTAT PAR RAPPORT 
A l 1 EFFORT POUR UN PROJET DE VULGARISATION 
les projets les plus réussis sont ceux pour lesquels l'effort n;ir.ïmurr: est 
bas et la pente ultérieure de la courbe rai-de. Cependant, il fauc'rait noter que 
l'on peut obtenir le rapport optimum résultat-effort bien· avant que le résultat 
maximurr ait été obtenu. Une limite trop élevée DL une courbe plate engendreraie~t 
un rapport résultat-effort rabaissé. 
Par conséquent, les éléments-c1é d 1 une bonne stratégie de projet sont: 
thoisir quel projet mettre en oeuvre, et décider quand s'arreter~ ·, 
6 •. 2 .1. Sélection des projets 
Une sélection appropriée de projets signifïe une sélection 
de projets présentant une grande probabilité de succès et un rapport 
résultat-effort élevé. En térmes pratiques, cela veut dire que chaque projet 
choisi doit remplir les conditions suivantes : 
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- le projet relève du mandat d_u'service de vulgarisation 
- . n est d 1 uné grande importance pour 1 e c 1 i ent ; 
- le vulgarisateur possède la compétence requise ; 
le client est capable d'assimiler 1 'assistance proposée 
- le projet peut etre terminé dans les délais prescrits. 
Les projets présentant la plus grande probabilité de succès 
sont ceux entrepris pour trouver réponse a un problème immédiat et onéreux. Si 
une solution acceptable est trouvée, sa mise en oeuvre est presque assurer. 
Par exemple, une entreprise ·avait du arreter complPtement 
toute une ligne. de production, et abandonner· des machines neuves et couteuses en 
raison d~ probl~mes techniques dans 1 'ent~eprise. Les vulgarisateurs effectu~rent 
les modifications appropriées qui furent misE·s en oeuvre immédiatement, 
permettant ainsi à la production de reprendre en q~elques jours. 
Les projets qui ne donnent de ré<:il.iltats qu'à long terme, 
avec un mi nimurn de· bénéfices à cout terwe sont rr:oi n<:. suscept i b 1 es de recevoir un 
soutien ~pontané de la part du client, et ont par· conséquent moins de chances de 
réussir. 
6.2.2. Mettre fin a un projet 
Mettre fin à Li~ projet peut etre une décision très 
difficile. En fait, il y a· deux sortes de situations pouvant entrainer la 
décision de mettre fin à ur: projet. 
Au tout début., s'il s'avère que l'effort limite sera plus 
important que prévLj, le projet doit etre réévalué pour voir si le temps du 
vuJgarisateur ne serait pas rr:ieux 1;tilisé. ailleurs. Il faut rec:onnaitr·e q1;'il y a 
des projets qui ne peuvent jamais devenir un succ?s, et ce serait unP erreur que 
de poursuivrE· 1..n projet juste parce que des efforts considérables ont déj? été 
consentis. 
La décision de metfre fin ~ un projet peut survenir apri'=·s 
qu'un projet ait connu une longue période de succ~s. Dans ce cBs~ cela peut se 
j1;stifïer par le fait que les principaux profits 2 er: tirer .1 'ont déjà été Pt que 
des efforts supplérr;f'ntaires ne sont auctinement justifiés. 
En prat·ique, c'est une bonne idée que de soumettre~ une 
évaluation périodique tous les projets dépa5sant un nombre de jours donnés; 
cette évaluation sera effectuée par de~ personnes autres que les vulgarisateurs 
directement impliqués. 
7. PRO~OTION DU SERVICE 
La promotion du service de vulgarisation implique le développement et_ 
1 'entretien d'une cr:>nscience de ses capacités afin d'encourager les clients 
potentiels à demander son assistance. La promotion s·era nécessaire pendant la 
phase initiale et a.u·ssi sur une base continue pendant la durÜ' d'existence du 
service. 
L'épine dorsale des activités de pro~otion sera constitué par les visites 
régulières qui permettent au vulgarisateur de rencontrer les chefs d'entreprise 
·en personne. Ces visites peuvent etre arrangées auparavant ou improvisées, selon 
l'environnement c~lturel et ·1es pratiques en co~rs dans la région. 
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A·u col.ire; de. cec; vic;itec;, Je vulgaric;ateur c;'efforcera de décrire lec; 
différente; c;ervicec; offerte; par c;on organic;ation et d'expliquer comment elle pelit 
apporter c;on ac;c;ic;tance au chef d'entrepric;e. Si poc;c;ible, un problème c;pécifique 
c;era identifié, et la c;olution à y apporter, lec; avantagec; à tirer, le tempe; 
nécec;c;aire ainc;i qlie lec; coute; impliquée;, le cac; échéant, c;eront définie;. Le 
vulgaric;atelir doit laic;c;er au chef d'entrepric;e dec; dépliante; décrivant lec; 
différente; c;ervicec;. · 
Lee; autrec; méthodec; de promotion comprennent : 
- lec; réunionc; avec dec; grolipec; de. chefc; d'entrepric;e c;ouc; lec; auc;picec; 
d'ac;c;ociationc; régionalec; ou commercialec; 
- la correc;pondance directe ; 
- lec; publicationc; internec; ; 
la publicité par voie de prec;c;e, radio ou télévic;ion ; 
1 'aménagement d'une publicité favorable danc; lec; média ; 
- c;yc;tème de "Pic;ton" ou l'utilic;ation d'autrec; organic;ationc; déjà en 
contact avec·lec; cliente; potentielc; (par exemple, lec; agencec; de 
~inancement) pour recommander le c;ervice de Vlilgaric;ation. 
Un moyen trèc; efficace de promotion ec;t la recommandation ve·rbaJe. Cette 
méthode repoc;e c;ur la grande c;atic;faction de cliente; qui n'héc;itent pac; a 
recommander le c;efvice à leurc; amie; et leurs ac;c;ociéc;. Ainc;i, cela dépend plue; de 
1 'efficacité fonctionnelle du c;ervice que dec; activitéc; de promotion délibéréec;. 
Par exemple, une entrepric;e confectionnant dec; vetementc; avait bénéficié de 
1 'ac;c;ic;tance d'un c;ervi~e· de vulgaric;ation · pour 1 'agencement de c;ec; 
inc;tallationc;. En un maie;, le vulgaric;ateur avait reçu traie; den:andec; 
d'ac;c;ic;tance c;imilairec; de la part d'autrec; petitec; entreprises conf~ctionnant 
dec; vetementc; danc; la meme localité. · 
B. ETABLIR ET MAINTENIR LA CREDIBILITE 
. L'obc;tacle ,le plue; grand à c;urrnoriter pour le c;ervice ·de vu1garic;ation et le 
nouveau. vulgaric;ateur lui..;.meme et c'ec;t l 'abc;ence de crédibilité. A la. première 
renc.ontre, le chef d'entrepric;e c;era c;ceptique, et à juc;te titre. Il c;e dira 
"quelle ac;c;ic;tance peut m'apporter .éventuellement ce nouveau. venu, moi qui ai 20 
annéec; d'expérience danc; la condl.iite de mec; proprec; affairec; ?". 
\. 
''L 'abc;ence de crédibilité" ne c;era pac; comblée par dec; mate;, maie; par des 
actec;. ·Le vulgaric;ateur aoit apprendre à travailler de manière profec;c;ionnelle 
et c;yc;tématique afin de c;e conformer à certainec; règlec; ·de conduite et c;urtout 
d'etre efficace danc; c;ec; rapporte; avec· lec;. cliente;. Cela c;ignifie qu'il doit 
c;'attaquer aux problèmec; qui c;ont vraiment c;érie.ux et propoc;er dec; c;olutionc; 
réa 1 i c;tec;, accèptab 1 ec; et app 1icab1 ec;. · · 
La question du profec;c;ionnalic;me èt de c;ec; implicationc; .Polir le 
Vlilgaric;ateur, c;ont dic;cl.itéec; danc; le chapitre 2 du Volume I. Dec; directivec; 
dec;tinéec; à aider le Vlilgaric;atel.ir danc; la mic;e en Del.ivre d'un projet de 
Vl.ilgaric;ation préc;entées au chapitre 4 de ce volume. Bien qu'il ne pl.iic;c;e. pac; 
etre garanti ql.iè le rec;pect de cec; directivec; entrainera forcément la réuc;c;ite, 
il pelit etre avancé avec certitude qlie le vulgaric;atelir accroitra de façon 
conc;idérable c;ec; chancec; d'obtenir· dec; réc;l.iltatc; poc;itifc; et d'établir c;a 
crédibilité en adhérant à cec; principec;. 
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9. ETABLISSEMENT D'UN RESEAU 
Il y a un certain nombre de types de services requis par le secteur des 
petites entreprises, parmi lesquels 
- l'assistance technique ; 
- la formation ; 
- la recherche, le développement et l'expérimentation 
les services financiers (prets, crédits) ; 
- la stimu~ation .; 
- les cvnseils juridiques ; 
- les programmes de promotion. 
Il est rare q'une organisation puisse fournir tous ces services à la fois. 
Il est plus commun ~e trouver plusieurs institutions impliquées dans la 
prestation des sèrvices requis par les petites entreprises. En particulier, les 
institutions finandères ont tendance à s'isoler du réseau institutionnel qui 
soutient le secte~r-des petites entreprises. 
Cependant, les chefs dlentreprise s'en sortent mieux s'ils reçoivent une 
assistance intégrée, plutot que d'avoir~ se débattre avec· la question.de savoir 
comment mieux utiliser les.différents seryices offerts. 
Comment cela est-il réalisable ? En raison des contacte; personnels qu'il 
établit avec le chef d'entrèprise, le vulgarisateur e5t souvent dans la meilleure 
~es positions pour le guider 3 travers les différents services de vulgarisation 
et programmes d'assistance offerts . 
. Pour jouer son role de façon efficace, le vulgarisateur devra se concentrer 
~ur deux taches essentielles : 
- analyser les problèmes~ les perspettives et les solutions poc;sibles pour 
le chef d'entreprise ; 
recomman~er le chef d'entreprise au service approprié (y compris le sien) 
et servir d'interrr:édiaire pour veiller à ce què le .service nécessaire 
soit bien rendu et appliqué ; 
Par le biais de la deux.ième activité, le vulgarisateur obtient un meilleur 
aperçu du fonctionnement et des capacités des autres organisations. 
En établis sa nt un réseau de contact 5 personnels et institutionnels, il 
donne au service de vulgarisation un role de premier ordre au sein du réseau, 
dans la coordination et la programmation des activités. 
Un tel réseau peut, naturellement, travailler dans les deux sens, et ce , 
au profit de tous ceux qui sont concernés. Les clients des autres organisations 
sont. orientés vers le service de vulgarisation et cette orientation en fait, 
permet de gagner du temps et de ménag.er des efforts, car les nouveaux clients 
sont pré-conditionnés à accepter l'assistance. 
L'établiss~~~ 'un réseau s'avère ainsi etre une activité importante pour 
un service de vu1gar.sation. Il implique l'identification. de toutes ·1es autres 
institutions disp~nsant "des services aux petites entreprise~, la· connaissance de 
leurs programmes et leur. pf!rsonnel, la· recommandation_-~des institutions 
- 87 -
approprieec; en cas de besoin et occasionnellement le travail en collaboration 
~vec:ellec; en cas de chevauchement des problèmes. 
. . . 
L'établissement d'un réseau informel au niveau local basé sur le'. respect 
mutuel des capacités de chacun s 1pvère souvent plus fructueux qu'une toopération 
institutionnelle formelle. · 
. Par exemple, le chef de bureau régional d'un service de vulgarisation a eu 
à joué un role prépondérant dans l 1établic;c;ement d1u.n comité ad. hoc· formé de 
représentante; des six institutions des services aux petites entreprises de la 
région. Les membres se réunissent de façon informelle au coure; d'un déjeuner une 
fois- par mois pour discuter de .leurc; idées et échanger des informati.ons. Il en a 
résulté l 1élaboration de plusieurs projets coopératifs avec; deux ou plusieurs 
institutions collaborant dans la prestation de servkec; d'assistance. 
10. DOSSIERS DE LA CLIENTELE 
. La tenue de dossiers adéquate; sur la.client~le est un aspect du travail de 
vulgarisation qui est souvent négligé. Ces dossiers contiennent ~es détails mis ~ · 
jour concernant des cliente; actifs et des c1ientc; potentiels .ainsi qu'une 
~escription des projets entrepris. · · 
Lee; .iai~ons essentielles de la tenue de dossiers sur les cliente; est qu'ils 
servent le~bec;oinc; de Ja planificatio~, le controle de la qualité, et permettent 
· de justifier l •existence du service de vulgari~ation. 
10.1. La planification 
La planification des petites entreprises a visiter dbnc; une 
- reg1on donnée et de la façon de les approcher est chose facile si le 
·vulgarisateur a accès à des dossiers précis sur tous les c1ientc; et les c1ientc; 
potentiels, ainsi •qu'à des informations sur les services qu'ils ont déja reçus. 
Un bon moyen de veiller à cela est de créer une fiche par- région et une pour 
chaque entreprise. Ces fiches doivent renfermer des informations détaillées ~ur 
chaque entreprise' ainsi .. qu'une liste des contacte; pris et des services déjà 
offerts. Le tableau 5.3~ montre un échantillon de fiches de c1ient. · 
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TABLEAU 5.3. FICHE DE RENSEIGNEMENT TYPIQUE SUR ~ES CLIENTS 
89 -
Les fich~s peuvent etre cJassées par ordre alphabéthique., par catégorie 
d'industrie, par laps de temps écoulé depuis la ~ernfère visite, par réceptivité 
des clients, ou de toute autre manière pouvant aider le vulgarisateur dans la 
planification· de ses activités futures dans· 1a région. L.es fiches ont besoin 
d'etre mises à jour au fur et à mesure que des changements s'opèrent et elles 
doivent mentionner toutes les activités du service de ~ulgarisation et de 
l'organisation d6nt il fait partie, et pas c;eulement celles d'un vulgarisateur. 
10. 2. Co nt ro le _d~e- _l _a_ g_u_a_l j J;é 
Pour faciliter le controle de la qualité dans le trava.il de 
vulgarisation~ il faut un rapport détaillé de toutes les activitéc; entrepric;ec; ~t 
dec; réc;ultatc; obtenue;. Pour ce faire, il faut donner un m1méro et établir un 
doc;c;ier pour chaque projet entrepri5. Un projet danc; ce 5en5 déc;igne. une 
opération .dec;tinée à fournir dec; infcirmations ou une ac;c;ic;tance a un client ou ~n 
groupe de· cliente;. Tou5 lec; docunientc; de travail, rapporte;, correc;pondancec;·, 
etc. .. relatifc; ali projet 5.eront mie; dar:s le doc;sier et le numéro enregistrÉ· sur 
la fiche du Client. Il ec;t important d'identifier les profite; tirée; par le client 
par le biaic; de vic;itec; de 5uivi aprêc; la fin du projet, et de les enregistrer 
dans le dossier. · 
Une révic;ion périodique des doss1~{.c;'· permettra au vulgarisaü·ur 
d'évaluer les causec; de 5liccè5 ou d'échec, et d'élaborer des approchrc; Pt des 
technique5 c;tandards pour des ~ituations données. · 
10.3. Juc;tification de 11 existence du service 
A. un 111oment· donné lec; responc;ablec; du service de vulgarisation. 
seront appelés à donner une justifi~ation de l'existence continue du service et 
des frais qu'elle engendre. La meilleure façon d'y répondre ec;t de démontrer que 
le service de vulgarisation produit des bénéficec; q~i couvrent de loin c;es frais 
de fonctionnement. 
Danc; ·ce sens, les dossierc; sur les projets repréc;entent des· 
élémentc;-clé. Lorc;qu'il faut justifier les rapports entre coute; et bénéfices, on 
peut choisir parmi les doc;siers d'environ cent projets réalisée; des plu5 
prometteurs et lec; soumettre à un examen spécial et un ~uivi afin d'évaluer le5 
profits directs et indirects qu'ils ont permis d~ réaliser. 
10.4. Utilisation ~'un ordinateur 
Comme alternative aux fichec; de clienfc;, un ordinateur équipé 
d'un programme de bac;e de donnée5 approprié peut etre utilic;é pour la tenue des 
doc;sierc; cJientc;. Un tel syc;tème permettra un tri et une analyc;e de5 doc;c;ierc; 
beauc©up plu.5 rapide que lec; fiche5 clac;c;éec; manuellement. Voir chapitre 6, 
·Volume 1, Thème c;pécifique n°6 : lec; Micro-ordinateur5 danc; lec; Petitec; et 
Moyennec; Entrepri5e5. 
11. INFRASTRUCTURES MATERIËLLES 
Le bien le plu5 précieux d'un c;ervice ~e vulgaric;ation ec;t la capacité et 
l'expérience .dec; vulgaric;ateur5. Cependant, de~ infrac;tructurec; appropr1eec; 
peuvent améliorer lec; capacitéc; dec; vulgaric;ateur5 à c;ervir leur5 cliente; et leur 
permettront de gagner du tempe; et de ménager leur5 effort5. Certainec; dec;. 




La majorité du travail de vulgaric;ation c;era effectuée au niveau 
dec; uc;inec; dec; cliente;. Cependant, lec; chefc; d'entrepric;e rendront vic;ite de 
tempe; en temp5.aux vulgaric;ateurc;. Il ec;t alors approprié que lec; bureaux occupée; 
par le c;ervice de vulgari5ation c;oient c;imilairec; danc; leur c;tyle aux bureaux Aec; 
autrec; profec; c; ion ne 1 c; trava i 11 ant avec. 1 ec; chef c; d 1 entrepri c;e, te 1 c; que 1 ec; 
~omptablec; et lec; in~énieurc;. Un environnement trop c;omptueux et une utilic;ation 
trop généreu~e de 11 ec;pace, avec un bureau perc;onnel pour· chaque agent c;ont 
cvntre productifc; car i 1 c; n 1 encouragent pac; 1 e vul gari c;ateur à c; 1 aventurer à 
1 'extérieur. · 
Le bureau idéal pour un c;ervice de vulgaric;ation ec;t un bureau 
d'accèc; facile de par c;on emplacement, avec· ac;c;ez de table5 de travail pour 
chaque vulgaric;ateur et une o~ pluc;ieurc; c;alles dè réception pour le~ entretienc; 
privée; avec. lec; ch,efc; d'entrepric;e. 
11. 2. ·Bi b 1 i ot_h_è_q_u~ 
-Une collection de- manuelc; et de livrec; de ré~érence ec;t un 
élément ec;c;entiel dec; infrac;tructurec; du c;ervice de vulgarisation. Qu'elle c;oit ·. 
dic;ponible c;ouc; forme de bibliothèque formelle ou d'étagèrec; perc;onnellec; ne fait 
aucune différence. L'important c'ec;t que lec; document~ c;oient appropri~c; au genre 
de trèvail effectué et qu'ilc; c;oient facilement accec;c;ibl~c;. · 
Pour un c;ervice de vulgaric;ation orienté verc; la technique, la 
cvllection devrait comprendre dec; textec; mie; ~ jour portant c;ur lec; techniquec; de 
gec;tion de la production, la propriété dec; matériaux et lec; détailc; techniquec; 
dec; procec;c;uc; de production, lec; c;pécificitéc; et lec; normes publiées, dec; 
cataloguec; d'équipement et machinec;, dec; magazinec; techniquec; et commerciaux, 
traitant toue; de quec;tionc; liéec; aux catêgoriec; d'induc;triec; clientec; du c;ervice 
.de vulgaric;ation. 
L'objectif d'une telle bibliothèque ec;t de mettre à la 
- dic;poc;it1on du vulgaric;ateur la documentation de référence 5tandard couvrant, le~ 
domainec; danc; lec;quelc; il ec;t appelé ~ ac;c;iter lec; petitec; entrepric;ec;. Cela 
permettra d'ac;c;urer que c;on conc;eil d'expert ec;t fondé sur des principec; 
vériftabJec; et dec; connaic;c;ance~ actualic;éec;. 
11. 3. L aborato_1_r_~_?_,_ p._t_e_l ~i _e.r_c;_, _U_c;_i _n_e_c; _ _p_i _1 _o_t_e.?_ 
Lee; laborâtoirec;, atelierc;, uc;inec; pilotec; peuvent conc;tituer une 
infrac;tructure de c;upport trêc; précieuc;e lorc;qu'ilc; c;ont gérée; en collaboration 
étroite avec un c;ervice de vulgaric;ation. Lee; domaines d'utilic;ation typiquec; de 
cec; inc;tallatiunc; cvmprennent : 
- vérification du controle de la qualité 
élaboration d'un produit ; . 
- formation du perc;onnel dec; c~ientc; ; 
- fabrication par c;ouc;-traitanc~ ; 
- élaboration et démonc;tration de nouveaux procédée;. 
Lee; vulgaric;ateurc;/doivent cependant faire attention à ne pac; 
devenir d.e c;implec; .déléguée; commerciaux pour cec; infrac;tructurec;, au· détriment 
dec; intéretc; de leurs cliente;. 
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11~4. Equipement de photographie 
"Une image vaut mille motc; 11 • Certaine; typec; de matériel 
photographique peuvent etre utilec; au vulgaric;ateur pour l 1enregic;trement de 
procédée;, méthodec; ou problèmec; en vue d'une étude et une analyc;e ultérieurec;. 
Un appareil photo inc;tantanée ec;t le plue; utile car elle permet 
au photographe de c;avoir c;ur le champ c;i c;on image a capté . le détail qui 
l 1intérec;c;e. Un appareil normal c;era d'un maniement ·plue; aic;é, ·maie; le tempe; 
qu 1 il faut pour voir le réc;ultat ec;t un inconvénient majeur pour ce genre 
d'opération. 
Une caméra-vidéo avec; magnétoc;cope peut etre utilic;ée pour 
. en~egic;trer et analyc;er lec; méthodec; de travail -et c; 1 av~re particulièrement utile 
danc; lec; projetc; de génie induc;triel. Cependant, elle coute relativement ·cher et 
peut etre encombrante. De plue;, le montage de la bande nécec;c;ite dec; 
inc;tallationc; couteuc;ec;. 
Une caméra Super 8 donne une meilleure qualitê d1imagec; au moment 
qu 1·une vidéo et peut etre utilic;ée c;ouc; dec; conditionc; d'éclairage étonnament 
médiocrec;~ Elle ec;t beaucoup moine; cher que l 1 équip~mént vidéo utilic;é pour lec; 
memec; réc;ultatc; et le film ec;t facile à monter. _L'inconvénient ec;t que la 
pellicule coute cher et le tempe; de projection ec;t limité, contrairement à la 
bande vidéo qui peut enregic;trer pendsnt trente minutec; c;anc; arret et ec;t 
réutil ic;able. 
11.5. Machine à photocopier 
La machine à photocopier ec;t devenue une p1P.ce â 1équipement· 
ec;c;entielle danc; un bureau moderne. Son utilic;ation la plui; importante danc; un 
c;ervice de vulgaric;ation ec;t la production de copiec; dec; informationc; techniquec; 
à dic;tribuer aux cliente;. 
Le modèle utilic;ant du papier non réglé ec;t préférable .~ celui 
utilic;ant du papier traité c;pécial. 
11. 6~ Equipement· de reprod~ction ~ 
Lorc;qu 1il faut faire beaucoup de copiec; (plue; de 50) il ec;t plue; 
éc~rnomique de faire une copie originale et de la reproduire plutot que de la 
ph9tocopier pluc;ieurc; foie;. Lee; utilic;ationc; juc;tifi~nt l 1uc;age d'une machine de 
rèprodüction comprennent; l'élaboration de bulletinc; de liaic;on, notec; de coure;, 
lec; formulairec;, et 
11;7, le tranc;port 
La partie 11 pratique 11 du travail du vulgaric;ateur a lieu en face 
dec; c1ientc;, donc1le vulgaric;ateur qui ri 1a pac; à c;a dic;poc;ition lec; moyenc; de c;e 
rendre chez lec; cliente; ec;t effectivement paralyc;ê. Le c;ervice de vulgaric;ation 
doit doncifournir dec; moyenc; de tranc;port à c;ec; vulgaric;ateurc;. Cela peut prendre 
c;oit .la forme d'un enc;emble de voiturec; (dec; véhiculec; à la dic;poc;ition dec; 
vulgaric;ateurc;) dec; cyc1omoteurc;, ou la forme d'indemnité kilométrique à leur 
verc;er quand ile; utilic;ent leurc; ~oiturec; perc;onnellec;. 
,, 
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11.8. Infra5tructure5 commune5 
Il arrive que le 5ervice de vulgad5ation trouve .avantageux de 
partager le5 infra5tructure5 de 5upport avec d1 autre5 in5titution5. Celle5-ci 
peuvent etre un en5emble de moyen5 de tran5port utili5é5 par plu5ie~r5 agence5, 
uhe bibliothèque commune, un ordinateur commun, ou de5 équipement5 de photocopie 
et de reproduction commun5. Le5 avantage5 avancé5 pour le5 infra5tructure5 
commune5 5ont le5 cout5 réduit5 pour tou5 le5 u5ager5 ; le5 inconvénient5 5ont 
le5 retard5 du5 à la non exclu5ivité de l 'u5age de ce5 infra5tructure5. 
12. PROBLEMES LIES A LA GESTION D'UN SERVICE DE VULGARISATION 
12.1. Service5 gratuit5 ou payant5 
Tout 5ervice de vulgari5ation doit à un moment de 5on exi5tence, faire face 
à la. déci5ion de faire payer le5 5ervice5 qu'il offre et 5i oui, comment le5 
facturer. · 
Le5 argument5 en faveur de 5ervice5 payant5 peuvent etre rê5umé5 comme 5uit 
a) La facturation donne plu5 de profe55ionnali5me au 5ervice. Le5 client5 
qui paient exigent un niveau de perforrrlance 5upéri·eur à celui de ceux 
qui reçoivent un 5ervice grat~it ; 
b) Le service répondra mieux aux be5oin5 réel5 des client5 plutot que 
d'offrir ce que les bureaucrate5 pen5ent néce55aire5 ; 
c) La génération de fonds permet la pre5tation de plu5 de 5ervice5 ce qui 
autrement 5e.rait impossible ; 
Le5 argument5 contre les service5 payant5 5ont : 
a) Plu5 que le5 be5oin5, la cap~cité de payer devient le critAre pour 
déterminer qui va etre assité 
b) Certaine5 petite5 entrepri5e5 néce55itant une a55i5tance peuvent ne 
pas pouvoir pay~r 1 pour le5 5erviçe5 ; 
c~ La·facturation et le recouvrement entrainent une augmentation de5 
cout5 admini5tratif5 ; 
d) Le5 bureaux d'étude profe55ionnels peuvent prote5ter. 
Les différente5.méthodes de facturation comprennent 
une retenue annuelle donnant droit au client à un nombre fixe de jour5 de 
con5ultation fi~e par an ; 
- de5 honoraire5 pour service ba5é5 5ur un taux par horaire fixe ; 
- une combinai5on de services gratuit5 et payant5, par exemple, une étude 
diagno5tic:gratuite, mai5 un paiement pour la mi5e en oeuvre. 
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Chac1:.1ne de cec; méthodes a sec; avantages et c;ec; i riconvéni ente;. 
Q1.1elle q1.1e soit celle choisie, l 'ec;c;entiel est d'établir des définitions assez 
claires et de les expliq1.1er a1.1x cliente; a1.1paravant. Par exemple, ec;t-ce-q1.1~ les 
he1.1rec; factllréec; à 1.1n client po1.1r 1.1n service payant incll.lent le tempe; po1.1r le 
déplacement ~t les recherches a l 1extérie1.1r 01.1 bien le tempe; passé avec· le client 
c;e1.1lement ? 
·De meme, en offrant 1.1n service gratllit et payant combiné, lec;· 
limites. d1.1 service grat1.1it doivent 'etre spécifiées-~ l'avance. Si de telles 
définitions ne sont pas faites, cela pe1.1t entrainer 1.1ne mésentente q1.1i po1.1rrait 
affecter négativement les rapporte; entre le client et le v1.1lgarisate1.1r. 
12.2; Le~ change~entc; de personnel 
Un servi~e de v1.1lgaric;ation est. un terrain de formation excellent 
po1.1r 1.1n je1.1ne ingéni~1.1r 01.1 technicien ayant l'ambition de s'établir 5 son propre 
compte 01.1 de devenfr cons1.1ltant professionnel 01.1 directe1.1r de service. ~aie; cela 
pe1.1t entrainer 1.1ne fl1.1ctuation trop importante de personnel po1.1r· le service de 
v1.1lgarisation, en partic1.1lier dans les zones 61.1 la main d1oe1.1vre q1.1alifiée est 
rare, comme c'est le cas dans beauco1.1p de paye; en dévelo.ppement. 
. Un changement fréq1.1ent.de personnel n'est pas 1.1ne·ma1.1vaic;e chose 
en c;of, s'il abo.1.1tit à l'entrée rég1.1lière dans la vie éèûnomiqlie nationale 
d1ingénie1.1rc; et de technicienc:. expérimentée;. Po1.1r le service de v1.1lgarisation, 
cependant, cela signifie le recrlitement et la formatio·n contin1.1c; d1 1.1n no1.1veau 
personnel, et des prob l èmec; de mâ'i nt i en de la q1.1a li té et de la · cont i n1.1 ité dli 
travatl d1.1 service. 
Parmi les ·démarches q1.1e le. service de ·v1.1lgaric;ation pe1.1t 
entre~rend~e polir attén1.1er lec; effets d11.1n changement trop ;~portant fig1.1rerit: 
- .1 'élaboration de stages de formation de co1.1rte d1.1rée maie; 
intensifs permettant a1.1x no1.1vea1.1x v1.1lgarisate1.1rc; d'etrE• 
prod1.1ctifc; dans les délaie; les pl1.1c; co1.1rtc; ; 
l 'introd1.1ction dans les programmes 1.1niverc;itairec; et des écoles .. 
techniq1.1ec; de certaine; éléments d1.1 programme de formation des 
v1.1lgaric;ate1.1rc; ; 
l 1 1.1tilisation de travaille1.1rc; 01.1 de cons1.1ltantc; contract1.1elc; 
po1.1r certaine; cas ; 
l 'éîaboratfon d1 1.1ne planification de la carrière de 
v1.1lgarisate1.1rc; po1.1r enco1.1rager'lec; meille1.1rc; è rester dans le 
service et représent~r à l'avenir la catégorie d1.1 personnel 
ancien. · 
To1.1te organisation a besoin de l 1introd1.1ction rég1.1lière de 
no1.1vea1.1x agents arrivant avec, des idées fraiches et de l 1entho1.1c;iac;me, po1.1r 
rester viable. Par conc;éq1.1ent, 1.1n mo1.1vement de.personnel trop rare pe1.1t entra~ner 
1.1ne c~rtain nombre· de problè~ec;. Un service de vulgarisation c;anc; mo1.1vement de 
personnel co1.1rt le ric;q1.1e de devenir stagnant et moribond. 
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La situation idéale est LGn changement:dLG personnel de 10 à 20 % 
par. an, soit assez poLGr permettre'LGn renOliveaLG et·de5 possibilités de promotion, 
sans caLGser LGne rLGpture sérieLGse dans la continLGité des services foLGrnis. 
12.3. Rémunération des VLGlgarisateLGrs 
Ir y a beaLGtoLGp de récompenses non monétaires dans 1 e travail de 
vLGlgarisa:tion, telles qu'une pfos grande liberté d'action et LGne gamme 
d'expériences plLGs large qLGe dans les catégories d'empJ-0is plLGs ·traditionnel~es. 
Ces facteurs et bon nombre d' aLGtres doivent entrer en 1 i gne de compte dans 
1 'établissement dLG bareme des salaires de~ VLGlg~ri~ateLGrs. 
En règle générale, la rémLGnération doit etre juste et éqLGitable 
et tenir compte des compétences et de 1 'effort reqLGis, des conditions de travail, 
de la disponibilité d'aLGtres emplois et des salaires payés poLGr .un emploi 
s imil aire. 
En dernière analyse, le marché sera le jLGge poLGr dire si les 
vulgarisateLGrs sont bien ou mal payés. Si les niveaLGX des salaires sont trop bas, 
il sera difficile de recruter et de garder les bôns candidats et le travail en 
soLGffrira. · 
12.4. Marginalité 
LorsqLG'un service de vulgarisation est LGn département d'une 
institütion plus grande, telle qu'LGne banque, un centre de. recherche ou LGne 
·,niversité, le problème de "margi:nalité" peut se poser. 
. Du point de vue des organes de décision, de l'tnstitution m~re, 
la vulgarisation indLGstrielle peut etre LGne activité marginale par rapport au 
mandat principal assigné à 1 'institution. Des tentatives peuvent etre faites pour 
·transformer 1 es vu l gari sateLGrs en délégués (;Ommerci aux pour 1 es autres 
départements de 1 'institution mère. 
Dans, ce cas, le directeLGr de. service de vulgarisation devra. 
chercher à sauvegarder l'indépendance des activités de son service, afin que ses 
~ulgarisateurs soient toujours libres de servir les meilleurs intérets de leurs 
clients des petites entrep~ises. · 
12.5. Rapports avecile~_çonsulta~Iofessionnel~ 
·un service de vulgarisation existe pour satisfaire certains 
besoins par le biais de la prestation de services aux petites entreprises qui, 
éutrement, ne seraient pas disponibles. Parfois, les consultants professionnnels 
.considéreront qu'ils peLGvent fournir ces services à certaines catégories de 
clients et en tirer des bénéfices en retour. Devant cette situation~ le service 
de vulgarisation doit se ra.&ileler les raisons de son existence et se retenir de 
faire une conc1.1rrence injuste aux consultants ·privés et professionnels - parce 
que le service de vulgarisation est généralement subventionné é!lors que les 
consultants doivent travailler sLGr une base de recouvrement de leurs frais. · 
Les deux catégories de services· devraient pouvoir co-~xister 
cote-à-cote et se c0mpléter, le service de vulgarisation fournissant seuls les 
services nécessitant d'etre subventionnés de par leur nature ou en rai~on de la 
situation des clients. 
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CHAPITRE 6 LA CONDUITE DE PROGRAMMES DE FORMATION 
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1. LE CHEF DU SERVICE DE VULGARISATION EN TANT QUE .FORMATEUR 
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Formation en vulgarisation industrielle le modèle RVB 
Formation en vulgarisation industrielle le modèle LPPM 
Plan de CIDUrS :Formation en vulgarisation industrielle 
Plan de cou~s : Cours sur la consultation des Petites Entreprises 
Formation des nouveaux consultants 
Plan de cours Formation avancée en vulgarisation industrielle 
Plan de cours Formation des formateurs én vulgarisation 
· industrielle 
Guide succint des méthodes d'enseignement et de formation 
Dix règles d'apprentissage très simples 
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CHAPITRE 6 LA CONDUITE DE PROGRAMMES DE FORMATION 
RESUME 
Ce chapitre vi5e deux objectif5. Le premier e5t de fournir au directeur de 
5ervice de vu1gari5ation · 1e 5avoir-faire né.ces5aire pour 1a formation de5 
vulgari5ateur5 et 1a conduite de pfogramme5 de formation de5 chef5 d 1 entrepri5e 
et ge5tionnaire5. Le ·deuxième e5t de fournir. au directeur de 5ervice de 
vu1gari5ation 1e5 principe5 régi55ant 1a formation d'adu1te5 et 1e5 1igne5 
directrice5 du fonctionnement d'un 5y5tème de formation depui5 1 'ana1yc;e de5 
besoins jusqu'à 1 1 éva1uation des procédée;, en passant par 1a détermination des 
objectifs, 1a conception des programmes et leur mi5e en oeuvre. Le chapitre 
décrit aussi les expériences et pratiques de p1usieur5 paye; et inc;titution5 dan5 
1e domaine de 1a vulgarisation industrie11e et 1a formation des chef5 
d'entreprise. 
1. LE DIRECTEUR DE SERVICE DE VULGARISATION EN TANT QUE FORMATEUR 
Le ro1e du Directeur c;le service en tant que formateur met en relief une 
respon5abi1ité fondamentale qu'implique 1e fait d'agent de changement aidant 1ec; 
vu 1 gari c;ateurs à adopter de nouveaux modes de c©mportement. Pour félci 1 iter ce 
processus de chc:,rngement, 1e directeur de service doit etre cr·édib1e ; i1 doit 
etre reconnu et considéré comme expert dans son travai1. Etant à Îq-- foie; 1a 
5ource, 1 e générateur et 1 e cata 1 yseur du chfingement, 5a. crédi bi 1 i té et son 
autorité vont déterminer 5Ï 1e5 Vu1gari5ateur5 Vont choisir Ou non d'adopter 5e5 
point5 de .vue. En plus d'une expérience solide en matière de v~1gari5at,ion, 1e 
directeur de service devra etre ingénieux, dynamique et avoir 1e sens de 
1 'éthique profe5sionne11e. I1 doit poc;5éder 1ec; attitudes et valeurs appropriées 
( c"'.'à-d ouverture d' e5prit, réceptivité au changement et volonté d'apprendre et 
d'àider). I1 doit développer 1ec; capacités 5uivantec; néce5sairec; à un formateur: 
a) ·Compétences techniques ou profec;c;ionne11ec; 
Une bonne partie de 1a crédibilité d'un directeur de service de 
vu1gari5ation vient de c;a compétence comme -praticien de 1a vulgarisation 
industrie11e. I1 doit etre un bon théoricien et .un bon praticien. I1 doit 
posséder 1ec; compétences et 1e5 c0nnaic;c;ancec; requises d'un directeur de 5ervice 
de vu1garsiation, maitri5e des technique5, procédée; et outi1c; de vu1gari5ation 
ainsi que 1a faculté de 1ec; appliquer dans 1ec; domaines appropriée;. 
b) Compéte!~c_e_c;_ ~_ri _ _B_e_1 _a_t_i p_n_c;_ !:l_u_!!l__a_i _n_~_? 
Le directeur de service de vulgarisation doit etre 
d 1 entretenir de bon5 rapport5 et traiter avec, ·1 es autres. I 1 travai 11 e 
en interaction avec, 1ec; vu1garisateur5, 1ec; dientc; et 1ec; autre5 
gouvernementales. · 




Le directeur de service de vulgarisation doit avoir 1a capacité de 
planifier, conceptualiser et avoir une perspective globale des questions liées à 
son travail. I1 représente un réservoir de pensées qui doit transformer 1ec; idées 
en activités applicables, (nouve11ec; approches dans 1a solution des problèmes de 
vulgarisation, des idées innovatrices pour 1 'évaluation de 1 'efficacité de5 
activités de vu1gari.sation, etc .. ). 
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2. FORMATION EN VULGARISATION INDUSTRIELLE 
La préparation du vulgarisateur industriel pour son travail nécessite cinq 
étapes : la sélection, l'orientation et l'induction, la formation la formation 
sur le terrain, et la familiarisation avec= le territoire*. Une formation forinelle 
en vulgarisation permettra au vulgarisateur nouvellement recruté de posséder une 
connaissance pratique des concepts, processus et approches de vulgarisation, lui 
apprendra les compétenc~c; requises pour l'application des outils de vulgarisation 
industrielle et pour la communication avec: les che~c; d'entreprise et le préparera 
sur le plan psychologique a faire face au défi de la vulgarisation industrielle. 
L'attention particulière qu'il faut porter ~ la formation en vulgarisation 
industrielle se justifie également par les expériences de~ services de 
vulgarisation. industrielle, parmi lesquels beaucoup ont à faire face aux 
probl èmec; du changement trop fréquent des vul gari c;ateurc;. Bi en qu'il pui c;c;e etre 
doinmage que le service de vulgarisation industrielle perde des agents devenue; 
. très compétente; dans leur travail, leur départ du c;e~vice est un avantage pour 
l'économie. Par con~équent, la nécessité d'une formation continuelle de nouveaux 
groupes de vulgarisateurs compétente; doit faire partie des préoccupations 
majeures des organes de décistonc; et directeurs de services de vulgarisation 
industrielle. 
La conception de la formation en vulga··isation industrielle dépend des 
qualifications du nouveau vulgarisateur, des rolec; qu'il est appelé à joue~, de 
la nature du ~rocec;c;uc; de vulgarisation industrielle 1~i-meme, des 
caractéristiques des chefs d'entreprise-cibles et de l'environnement 
socio-culturel. La plupart des nouvelles recrues n'ont pas d'expérience 
professionnelle dans les industries et viennent juste de quitter l'Université ou 
les Centres de formation technique. Leur jeune age n'est compensé ~ue par leur 
motivation et leur idéalisme. 
Une réunion des agences de financement sur le développement des PME avait 
suggéré certaine; aspecte; généraux concernant les qualifications du vulgarisateur, 
à savoir 
a) connaissance de la langue locale ; 
b) capacités de communication (délivrance de messages et méthodes) ; 
c) connaissance des capacités des agences de référence et mise a jour 
régulière des informations . 
d) expérience professionnelle pratique, de préférence, dans les 
industries. 
De nombreuxe prog~ammec; internationaux de formation de vulgarisateurs 
industriels sont actuellement offerts par différentes institutions.Parmi ceux-ci: 
Le Programme de Formation des vulgarisateurs industrielle, d'une durée 
de six mois, de RVB (Institut de Recherches pour les Sciences et la 
Gestion à Delft, Paye; Bas) (Voir Annexe 1) ; 
* Voir Chapitre 2, Volume 1. 
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Le Programme de Formatiop Avancée des Consultants des Petites et 
f.'îoyennec; Entreprises (SICAT), d'une durée de trois mois, du Centre de 
Formation de Nagoya (Japon) ; 
Le Stage de Formation en Vulgarisation Industrielle (INDEXTRAC), d'une 
durée de.six semaines, de Tec~nonet Asia ; 
Le cours de con5ultation en gestion d'une durée de c1nq mois, de. 
l'Institut des Petites et Moyennes Entreprises de l'Université des 
Philippines. 
Le cours de consultation en gestion des Petites Entreprises, d'une 
durée de trois mois de 1 'Institut National de Formation en 
vulgarisation dans les Petites Entreprises {Hyderabad, Inde). 
"Pl us i eurs programmes . nationaux de formation des nouveaux vulgarisateurs 
sont aussi offerts par différentes institutions locales telles que le Stage pour 
les · Consult~nts des Petites et Moyennes Entreprises de LPPM (Institut de 
Formation en Gestion et du Développement, Jakarta, Indonésie) (Voir Annexe 2), le 
Stage de Formation en, Vulgarisation Industrielle, du Comité pour le Développement 
Industriel (Sri Lanka) et le Cours .de consultation des Petites Entreprises de 
l'Institut pour· les Petites e-t Moyennes -Entreprises ·de l'Université des 
Philippines (Voir Annexe 4). Le BIT a aussi suggéré un programme de formation des 
nouveaux consultants (Voir Annexe 5). 
Malgré les- variations dans la du'rée (en particulier pour les exercices 
pratiques sur le terrain) et le· contenu (en particl:llier pour les outils de 
diagnosticL la plupart des programmes de formation à l'intention des 
vulgarisateurs industriel c; couvrent 1 es différents aspects fonctionnels de 1 a 
gestion {gestion générale, commercialisàtion, ·production, personnel, finances), 
1 ~c; concepts de développement des PME et 1 es techniques de diagnostic. Les 
variations peuvent apparaitre dans la proposition d'études de faisabilité des 
projets, et dans l'exigence de plans d'action au retour. Il y a un consensus 
général à mettre 1 'accent sur la formation pratique en termes d'observation des 
ppérations de l'entreprise, de conduite de vérification. de gestion et la 
participation à des exercices pratiques de simulation, ·(jeux de gestion des 
entreprises). L'on s'acc~rde généralement sur l 'intégraiton de séances de cqu~s 
théoriques au travail sur )e terrain ou à la pratique, afin qu'ils se renforcent 
mutuellement. On note aucisi une vision commune du choix des méthodologies de 
formation (cours suivis de discu~c;ions, ateliers ~t e~ercices; utilisation 
d'études de cas, .projection de films, visites d'usines et études sur le terrain. 
Tous les programmes de formation· en,. vulgarisation industrielle tende.nt à 
développer les compétences en gestion, communication et diagnostic chez les 
. participants. Celles-ci s'ajoutent à la familiarité avec; les. programmes 
d'assistance aux petites ~ntreprises et les capacités institutionnelles des 
agences de référence. Beaucoup de programmes nation aux ne sont pa c; appliqués 
localemen.t; mai_s les directeurs de services de vulgarisation industrielle sont 
inipl iqués ·de façon active dans la conception et .la conduite des programmes en 
tant.que ~onsultants, perc;onnec;-rec;c;ourcec; et évaluateurs. 
- 101 -
3. FORMATION AVANCEE EN VULGARISAHON INDUSTRIELLE 
Meme si le vulgarisatetJr industriel acquiert de notJvelles c~nnaissances ef 
développe ses capacités grace à ses activités de VtJ l gari sati on et à 
l'atJto-formation, le directeur du service de vtJlgarisation doit lui fournir des 
possibilités de formation contintJe: Il doit prévoir une formation sur le terrain 
pour les vulgarisatetJrs. Sein interaction permanente avec: les vulgarisatetJrs comme 
stJpérieur et guide -partage dei expériences, échange de feedback,visit~s commtJnes. 
de c1ients, etc •• - doit faire partie d'un effort planifié destiné à améliorer les 
capacités des vulgarisateurs. · 
Au bout d'tJn .. certain ·tèmps dans .. leur carrière de vtJlgarisatetJr, le 
directetJr de" servfre ·doit envisager l'amélioration de leur situation 
professionnelle; AtJx Philippines, le VtJlgarisateur est libéré de ses fonctions de 
vulgarisation pendant la· périod~ nécessaire à ·l'obtention d'tJne maitrise 
{"gé.néral ement en gestion des entreprises) et on attent al ors de foi q.tJ' il 
rejoi gn~ son organj sati on pour tJn certain nombre __ d;' annees ou tJn servi ce de 
compens~tiofl. Au B-angladesh, le VtJlgarisateur 5uit son programme de· maitrise à 
temps partiel et contihtJe de travailler su~ la vulgarisation le reste du temps. 
En Indonésie, on propose un programme d~ formation avancée en vtJlgarisation de 
six semaines;, alA cours dtJquel les vulgarisate1Jrs passent quatre semaines dans 
leur pays polir les cotJrs- et les activités pratiques afin de développer letJr 
compétence et acqtJérir de notJvelles connaiss-ancei;. Ils passent en<;tJite. detJx 
semai·nes hors dl! ·pays pour l'apprentissage des prat.iques de vulgarisatfon des 
atJtres pays. · ~ · 
La formation avancée en vtJlgarisation petJt a~ssi ·etre condtJite lorsque le 
service de· vtJlgarisation prend un notJvel élan otJ tJn élan supplémentaire. Par 
exemple, lorsqtJe les Centres d'Assistance atJx Petites et Moyennes Entreprises atJx 
Philippines. ont àjouté une notJvelle dimension de con5!Jltation de grotJpes (tels 
qtJe les.-associations indtJstrielles, les groupes indtJstriels) à leurs activités atJ 
niveau des compan,gies, beatJcoup de vulgarisateurs de différents services 
régionatJX ont assisté. à tJn stage de consultation alA niveatJ indtJStriel 
spécialement co~çtJ, ayant pour objectif de fotJrnir atJx ~ulgarisatetJrs les 
capacités, outils et connaissances nécessaires~a la consultation de groupes . 
. . 
L'Annexe 6 présente un plan de cqurs sur la formation avancé en 
VtJlgarisa~ion proposé pour tJne agence ~ationale de vulgarisation. 
4. -:_FORMATION DES FORMATEURS EN VULGARISTION INDUSTRIELLE 
Certaines instit~tions de développement et de formation ont conçtJ des 
programmes destinés à la formation dl! person~el cadre des services de 
VtJlgarisation industrielle comm~ formateurs. Ces programmes ont été élaborés sur 
. la base des hypothèses suivantes : premièremen_t, il y a !An besoin urgent à 
former plus de vulgarisateurs, deuxièmement, les pratidens actuels de la 
vulgarisation ont la capacité de fofmer de notJvelles recrues et d'autres . 
vulgarisateurs, mais ne possédent pas .le plus souvent les connaissances et 
compétences de base nécessaire5 à la formation des recrtJes ; et troisièmement, il 
petJt y avoir des formateurs qualifiés et des spécialistes de l'indtJstrie · qtJi ne 
maitrisent pas les finesses .techniques nécessair_es aux activités de vulgarisation 
da~s les Petites et Moyennes Entreprises. 
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L 1 objectif principal de cec; typec; de programmes ec;t de permettre aux 
participante; de : a) appliquer lec; théories de l'enseignement et l 'apprentic;c;age 
dec; adultes ; b) démontrer lec; différentes méthodes de formation danc; le .cadre 
approprié ; c) c0ncevoir et mettre en oeuvre un programme de formation pour lec; 
vulgaric;ateurc; induc;trielc; ; d) préparer le matériel de formation ; e) acquérir 
lec; capacités perc;onnellec; d'un formateur ; f) maitriser lec; procédée; et 
techniqu.ec; de vulgarisation industrielle ;et g) comprendre lec; concepts de la 
gestion dec; petites entrepric;ec;. 
Deux éléments importants du coure; peuvent etre soulignée; : 
1. Scéancec; 1 oü les participants donnent de vraie; 
tours de f6rmation en utilisant lec; différentes méthodes 
d'enseignernent et sont évaluée; par un jury de formateurs afin de 
déceler lec; pointe; à améliorer. 
2. Plane; d'Actionc; au retour. Il c;'agit pour lec; participaritc; de c;p fi,xer 
dec; objectifs en définic;c;ant les actions qu'ils envi~agent de mener 
dans leur milieu d'origine, aprèc; avoir c;uivi le cours .. 
L'Annexe 7 présente un échantillon du plan dec; coure; d'un prograrrrre d·e 
·formation de formateurs ~n vulgarisation industrielle. 
5. LA FGRMATION DES CHEFS D'ENTREPRISES 
.Én ·plue; de la formation des vulgarisateurs, le directeur· de service de 
vulga·ric;ation d'aujourd'hui est de _plue; en plue; appelé à conduire ou 5 parrainer 
dec; programmes de formation pour l ec; chefc; d' entrepri c;e. Cette format ion ec;t 
conçue comme un effort intégral c!'ac;c;ic;tance aux chefc; d'entreprise par la 
vulgarisation : une façon de multiplier le ten1pc; du personnel dPs services de 
vulgarisation en leur permettant de traiter simultanément avff dec; groupes de 
chefs d 'entrepri c;e et· un rr:oyen de promouvoir et d'obtenir un feeback c;ur le 
service de vu1garic;aticin. 
Le directeur de service de vulgarisation peut organiser dec; programmes ~e 
formation qui traitent directement dec; problèmes dec; chefc; d'entreprise. Cec; 
programme.s .varient largement, allant dec; c;éminairec; c;ur la gestion globale et 
l 'appréci'atiôn de l 'ec;p'iit d'entreprise aux ateJiprc; c;ur une industrie .~pécifique 
en pac;c;ant par dec; c;ém;inairec; c;ur.dec; aspecte; c;pécifiquec; de la gestion (gestion 
de" la commercialisation,' gestion de la production, gestion financi0re 1 gestion 
globale) et une formation c;ur dec; c;ujetc; c;pécifiquec; (comptabili·té 1 tenue de 
livres, techniques de vente). La durée dec; prograrnmec; ec;t variàble; certaine; 
c;on.t ·conduite; comme activités à tempe; plein pouvant durer !Jn jour à pluc;ieurc; 
jourc; ; d'autres pendant le week-end ; et d'autres encore comme activités à tempe; 
partiels durant 2 - 3 heurec; en fin de journé~ nu étalée; c;ur pluc;ieurc; week-ends. 
En plue; du directeur de service ··et de c;~c;· vulgaric;ateurc; 1 · dec; 
perc;onnes-rec;c;ourcec; appartenant aux induc;triec; privées et dec; experte; techniques 
. c;pécialic;éc; sont généralement invitée; à partager leur expertise avec' lec; chefc; 
d'entreprise. 
Cec; typec; de programmes de formation doivent etre encouragée;, puic;qu'ilc; 
permettent une interaction directe entre le~perc;onnel du service de vulgarisation 
et lec; chefc; d'entreprise 9'un~ part, et entre lec; chefc; d 1 entrepric;e eux-memec;. 
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Beauço~p de tran5action5 fructueu5e5 5ont née5 de ce5 rencontre5. Du groupe de5 
participant5 peuvent 5Urgir certain5· client5 ayant be5oin d'action5 de 5uivi. 
Cela au55i repré5ente pour le 5ervice de vulgari5ation une occa5ion de collecter 
de5 donnée5, 5oit par le biais de que5tionnaire5 50it lor5 de di5Ct.55ion5, 5ur· 
certain5 problême5 fondamentaux qui affectent leur fonctionnement. 
Pour ce qui e5t de 1 'admini5tration de ce5 programme5, il e5t important 
qu'un budget de formation 5oit prévu dan5 le5 allocation~ du 5ervice de 
vulgari5ation. Le5 premiêre5 con5idération5 à faire 5ont toujour5 celle5 
concernant l 'organi5ation de ce5 cour5 à un cout trè5 ba5. Le directeur du 
5ervice de vulgari5ation peut garder. le5 cout5 ba5 5'il peut controler le5 
honoraire5 de5 per5onne5-re550urce5, le cout d'impre55ion de5 matériaux ~e 
formation et le5 repa5. Si de5 prograrilme5 de formation doivent etre conduit5 .5ur 
la ba5e d'autoliquidation ou de· 5ubvention re5te encore u·ne que5tion de 
politique. Par exemple, dan5 certain5 pay5 en développement, ou accepte que le 
. chef d'entrepri5e paie une .somme 5yrnbolique démontrant leur intéret et leur 
engagement, partant de l'hypothê5e 5elon laquelle tout ce qui e5t gratuit n'e5t 
pa5 bien apprécié. Dan5 d'autre5 pay5 en développement, le5 chef5 d' entrepri5e 
5orit meme payé5 pour leur participatirin aux 5éminaire5 parrainé5 par le 
gouvernement, 50u5 forme d'indemnité, et de frai5 de ~éjour pri5 en charge. 
6. CYCLE DE FORMATION 
La formation devrait etre con5idérée comme une approche de 5y5tème où le5 
dlfférente5 compo5ante5 du cycle de formation forment un ~roce55u5 lntégré. Ce5 
compo5ante5 ·5ont 1 'éva1uation de5 be5oin5, la déterrilinatior;i de5 objectif5, la 
c0nception ·de5 programme5, le5 proce55u5 d'évaluation et de mi5e en oeuvre. Deux 
caractéri5tique5 permettent de décrire la formation. comme un modP.le de 5y5tf>me. 
La premiêre è5t celle de la boucle ouverte qui montre la nat~re e55entielle de 
l'interaction de5 com.po5ante5 de la formation. La deLAxième e5t la néce55ité de 
feedback. L'évaluation.de la formation, par exemple, fournit un feedback montrant 
5i ouï ou non le5 objectif5 de formation ont été atteint5. Ce concept e5t 







D'EVALUATION DE DETEPJ.~INATION 
DES OBJECTIFS 
PROCESSUS PROCESSUS 
DE tHSE EN DE CONCEPTION 
OEUVRE 
.. SHCEf{A 6 .1. : LA FORMATION COMME APPROCHE DE SYSTEMES 
Le cyde de forrr:ëtion pré.c;uppose une condition dans laquelle une co:.pcsarte 
du système est obtenue à partir du composant qui précède. Cela ne veut pas dire 
un ptocec;sus simpliste, auto~atique et méceniqu~. dans lequel une composante est 
finalisée et le "processus sui.vant commencé. Il y a en fait un rr.ouvement cCJntinu 
· en amont et en aval ·du système, puisque chaque composante est adaptêe et affinée 
au fur et à mesure quel 'on.collecte et analyse .les informations. ' 
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6.1. Evaluation dec; besoins en formation 
La base de tout programme· de formation ec;t justifiée par lec; besoins 
spécifiques dec; participante; ci.blec;. Cel a requiert l'identification de ceux de 
dont lec; bec;cinc; pourront etre satisfaite; par la formation. Elle peut c;e faire 
graée à une analyse dec; fonctions (en quoi c.onc;ic;tent cec; fonctions E·n terinec; de 
taches et ce que cec; fonctions reqGiarent en termes de savoir actuel et futur, 
compétence et attitude pour une performance satisfaisante ?) et une analyse de la 
main d'oeuvre (quel ec;t le profil de. la main d'oeuvre en termes de:· cor:naic;c;ancrc; 
requises par lec; forictionc;, compétence:- et attit1..ide ?). f:n ce qui concerne les 
nouvelles recrues, le directeur du programme de vulgarisation peut collecter dec; 
renseignements sur elles par le biais de questionnaires, tec;tc; et interviewe;. 
Pour les vulgarisateurs· déja en service, en plue; des méthodes ci-dec;c;u~ 
mentionnées; le directeur du service. peut obtenir une indication claire de leurs 
faiblec;c;ec; par une observation directe, une évaluation de leur travail, ainsi que 
dec; feedback de la part dec; cliente; et ager.cec; de r·éférence. Le directeur du 
programme peut auc;~i ~tilic;er lec; méthodec; ci-dec;scüc; pour identifier lec; besoins 
en formation dec; chefc; d'entreprise. En réalitf, plusieurs m&thodes peuvent etre 
choic;iec; afin de vérifier et de valider lec; information5. Le choix dec; méthodes~ 
adopter dépendra dec; ressources du set'vice de vulgari.sation et de la. 
disponibilité du directeur du programme. 
En faisant correspondre le pr-ofï/ dE~ l 'ernployé au poc;t.e, le directeur du 
programme de vulgaric;ation peut commencet· i\ identifier lec; faib·h•c;c;ec; des 
participar;ts ciblec; en termes d'attitude, compétences et connaic;c;ar.cec; requises. 
Il peut alors clac;c;et' cec; faiblesses selon leut· importance ou gravité. Le 
réc;ultat en c;er~ une classification en trois niveaux prioritaires d'intrants danc; 
la formation. · 
Priorité n"l: Lee; chose à savoir obligatoirement: tôutec; lec; informations 
de base,· ec;c;entiellec; à introduire à tout prix. Elles impliquent lec; exercices 
pratique5 et de recherche de c;olutionc; de probl~mec; ccnc;idérêc; comme le minimum 
fondamental pour apprendre. Elles comprennent lec; faits de ba5e, lec; dcnn~ec;, lec; 
chiffres, lec; c;yrr:bolec;, faite; foridamentaux etc ..• c;anc; lesquels il ne peut pac; y 
avoir tompréhenc;ion du c;Gjet. 
Priorité n°2. Lee; choses a savoir en général : les informations importantes 
qui devraient etre introd~ites autant que possible, c'est-a-dire une décompoc;iton 
ou ~n détail des points fondamentaux de la Priorité n"l. 
Priorité n°3. Lee; choses bonnes à savoir : les informations incidentes qui 
peuvent etre i ntroduitec; c; i le tempe; le pèrmet - antécédente; hi c;tori ques ou 
informations connexes qui sont d'un intéret général, rr.aic; pac; d'une importance 
intrinsèque a la compréhension du sujet. 
6.2. Détermination des objectifs 
Lee; objectifs de la formation découlent dec; résultats de l'évaluation 
dec; bec;oinc; et dét~rminent a leur tour le cadre de conception du programme. Pour 
etre ·bien déterminés,. des objectifs doivent etre spécifiques (établir dec; 
objectifs claire; et définie;) mesurables (~elon une norme de performance 
acceptable), orientée; vers l'action (établie; en termes d'actions concr~tec;) 
réalis.tec; (lec; objectifs sont réalisables) et limitée; dans le tempe; (délai 
spécifique par rapport auquel on mesure la performance). Lee; objectif~c; de la 
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formation 5ont de5 déclaration5 décrivant ce que le5 vulgari5ateur5 et le5 chef5 
d'entrepri5e 5eront en me5Ure de faire- à la .fin de la formation (objectif5 
final5) ou à toute étape dé5ignée de la fo'rmat-iOn (objectif5 progre55if5) .. · · 
Le directeur du programme de vulgari5ation peut formuler le5 type5 
d'objectif5 5elon le5 but5 5pécifique5 qu'il veut atteindre dan5 la formation : 
a) Objectif5 cognitif5 - qui concernent la reconnai55ance du 
b) 
5avoir, de la compréhen5ion; et le développement de5 capacité5 et 
compétence5 intellectuelle5, par exemple :-
1 'utili5ation de~ in5trument5 de vulgari5ation indu5trielle 
Ja communication-; 
le calcul de5 couts de production. 
Objectif5 émoticinnel5 - appartenant aux 5entiment5 et émotion5 
décrit5 par ~e5 mots tel5 que motivation, appréciation, valeur, 
attitude, intéret, enthou5ia5me, p~r exemple : 
la démon5tration de la volonté d'aider en'" ..... 
la répcn5e aux demande5 des client5. ·. 
c) Objectifs p5yc~omote~r5 - qui ~e rapportent aux développement de5 
compétence5 de manipulation de machine5, par exemple : 
faire-fonctionner une machine; 
conduire une voitur~. 
6.3. Elaboration du contenu du cour5 
La conception du programme approprié pour la réal i5ation des objectif5 
de formation repré5ente l'élément central de toute activité de formation. On èura 
beau identifier et déterminer le5 be5oins, établir clairement le5 objectif5, 5i 
le contenu du cour5 n'e5t pa5 conçu de façon appropriée, .l'effort de formation 
5era inutile. Le contenu du cour5 fournit les moyen5 de réali5er le5 objectif5 de 
la formation. Il couvre le5 élément5 5uivant5 
6.3.1. Programme de formation 
(Ce qu'il faut apprendre) décomposé en 5ec;5ion5 ou module5 
(groupe5 de 5e55ion5) logique5 et indiquant le5 connai55ance5, compétence5 et 
attitude5 à accquérir. Le directeur du programme de vulgari5ation doit accorder 
une ·importance particuliêre à cet a5pect e5sentiel. C'e5t Ja on c;a capacité de 
conceptuali5er e5t la plu5 néce55aire. Il analy5e le cadre du cour5 et fait de5 
révi5ion5 con5tante5 pour 5'a55urer que le contenu et l'orientation du cour5 
51 accordent avec'le5 objectif5. 
Le . directeur de programme peut 5uivre le5 indication5 
5uivante5 dan5 la conception de5 cour5. 
a) Ex~miner les ré5ultat5 de l'évaluation de5 be5oin5 en formation 
et la détermination de5 objectif5 final5 
b) Noter la performance finale requi5e ~ 
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c' Noter le5 connai55ance5 et compétence5 reqGi5e5 corre5pondant a 
chaque performance et qui permettront a~ 5tagiaire de réali5er . 
le5 objectif5. Il peut y avoir duplication de certain5 élément5 
par certain5 objectif5 ; · 
d) Sur la ba5e de la li5te de5 connai55ance5 et compétence5 requi5e5 
identifiée5, préparer une première ébauche du plan de cour5 
indiquant gro550 modo le5 domaine5 d'étude à incorporer ; 
e) Elargir le plan de cour5 pour y. in5érer de5 5ujet5 détaillé5 
f) Arranger le contenu du cour5 dan5 la 5équence la pl~5 appropriée; 
g) Faire étudier l'ébauche du contenu de cour5 par de5 per5onne5 
qualifiée5 ; 
h) Revoir·et finali5er le contenu.-
6.3.2. Méthodologie5 de formation 
Il exi5te différente5 méthode5 de for-mation à la di5po5ition 
du directeur de programme de vulgari5ation, parmi le5quelle5 le5 cour5 
magi5traux, di5Cu555ion5, 5imulation de role5, formation en p5ychologie, méthode 
de5 ca5, jeux d'entrepri5e, exercice5 et projet5 d'application. Dan5 la formation 
de5 ·vulgari5ateur5, le5 méthode5 le5 plu5 commune5 5ont le5 cour5 magi5traux 
5uivi5 de di5Cu55ion5, méthode de5 ca~, et projet5 d'application. 
La 5imulation de role5 et la formation en p5ychologie, etc .. 
deviennent de plu5 en plu5 populaire5 étant donné qu'il5 5ont cfln5idéré5 comme de 
bonne5 technique5 de formation, mai5 il5 néce55itent de5 compétence5 de formateur 
5péciale5 et une préparation 5upplémentaire. En outre, chac~ne de ce5 méthode5 de 
formation a un domaine d'efficacité 5pécifique (Voir Annexe 8). 
. ..
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les facteurs humai!JS (formation des participants·. ~ompétence des 
directeurs de programme de vulgarhation et des·personnes 
ressources) ; 
Domaine d'études (sujet de fonnation spécifique. technique ou 
conceptuel et· aspects pratiques) ; - . 
Objectifs de fonr.ation (en matiP.re de développemê~t des capac;tés 
dE gestion, par 1€ ~iagnostic des prtibl~~es, la co~~unicition, 12 
prise de d€cisions, E:tc~ •.• ~ertaines méthodes J'av~rent plus 
effic~ces que d'autres. Voir Tabl~au 6.2.). 
Capacités de gestion Effi!=acité 
Observation· 
Séleciion de àon-
. n~es adéquates ~ · · 
Diagnostic des 
Problèmes 
Fomul ~tion de 
Solutiàns 
.Décision. 
Corin;1~m.i cati on 
.Motivation .. 
---- - - - -------- ' ).·Etudes ·sur le 
···.:.. / terrain ( ex : 
·····--...... "'"'Projet d'.Applica-
······;;...1: ...... · tion) 
/ . "' 
\. ''...... /' 1Méthode de 1 'jn-
-"'~ _ / cident (le forma-
_··.\ /' - - /teur invite les .. 
·\ · ./ ...... "'P.articipants sur ..... . . / '* · . "/. / a base de mai-
\/ . ··. .· . f x / j'r;:es m oma-
/ · · . / 1 tions sur 1lll 
J \ ./. ./ incident spé-
/ \.· -~ . ,,. cif ique. 
I /\ 
( \ .,,, .,,, ·--:.. Méthode des. cas 
1 
\ ~ "':.<'\. ·. Simulation de. déci 
, ·.. "' '\. ·. sion (ex : jeux · 
·'-, ···.':-._......, \, ·-. d'entreprise) 
' ·........ '\. \ · .. \. 
,- 1 ': J ~ 
~ ___ .:..~~---::_·~ / .... :-(~imula~ion de rôle· .-···- - . . . '\. . . .. · ,.,,, . '\. 
-=·:::..... . · · · • · ProJ· ets de . . . . . ./ 
. . . . . _ - Groupe 
. .-~---~. -·-
TABLEAU 6.2. EFFICACITE DES METHODES DE FORMATION EN APPRENTISSAGE 
DES CAPACITES DE GESTION . 
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d) Facteurs liés au temps ~t ëux mëtériaux (durée de la formation, 
disponibilité de matériaux de formation, disponibilité de 
personnes-ressourees, de budget et d'infrastructures) ; 
·e) Principes de 1 'éducation des adultes (directives garantissant 
l'efficacité de 1 'apprentis~age, voir Annexe 9) ; 1 'application 
de ces principes régit le choix des méthode~ d'enseignement, voir 
.Tableau 6.3. 
1 cr. c.. 
)..: c: 1 
c ::., G ,. c: c .::: - 0 - c: 
J.~éU-io::ie 0 ..... ·ri 
;::,.. Ui G,1 " ..; u, C!. :1 aJ [/) - tn ·r-i '0 .Q Cil 
.j..) (; ::::: ~ t~ 0 'O Ill 'O 
......i .j..) (, ·.-i aJ 
rc .--! .,.., ::l ::l ~ 0 u H , .m ..-f .j..) .jJ .... 
Principe E r: 0 () tn .c: 
~ 0 H () (jJ rtl ::l 
l-l 1-; j. u t{i • .µ " 
:l Cl) p~ -n () ""' 
0 ;::; -,.j Q) \Ci) 'O 
Ci Jj ~ .c 0 ......i 0 
~ u: o ra ::;: 
., rt ~ aJ ,;, ..- ...:! 
l·:otivation • • • • • • - 0 Engagement actif a 0 • Ill Il • • • J.,;:-proche individuelle Il 0 • • • • Il • 
Séquence et structuration • Il 0 • • 0 • • Feeâback Il 0 • • • Il Il D 
?~--=-=-1~-:ert Il 0 0 • • • • n '-Notation: JI 5.:m • /-'.;)yen [J Faible 
TABLEAU 6.3. APPLICATION DE CERTAINS PRINCIPES D'APPRE~TISSAGE 
DANS LES METHODES D'ENSEIGNEMENT 
- .llO -
L'APPRENTISSAGE EST MIEUX SOUTENU PAR UNE PRATIQUE ACTIVE 
. . QU'UNE RECEPTION .PASSIVE .. 
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6.3.3. Calendrier 
. Le di recteur du programme de vul gari c;ation doit etre 
réaliste et .souple danc; le choix dé la période de formation et ac;c;urer une 
utilisation économique maie; efficace dec; rec;c;ôurcec; dic;poniblec; pour . la 
formation~ · tellec; que perc;onnec;-rec;c;ourcec;, équipementc; et infrac;tructurec;. Le 
calendrier doit etre réaliste parce que : a) lec; participante; ont besoin d'ac;c;ez 
d«;! tempe; pour apprendre, et b)'l'efficacité de 1'.enc;eignement varie c;elon lec; 
participante; ; et d lec; conditions danc; lec;quellec; c;e pac;c;e la formation c;ont 
affectéec; par l'environnement (la température, le lieu, l'heure, etc~ •• ). . . 
6·.4. Mic;e en oeuvre sfu Programm_e_E~_.f.9!!'1Jl):]p!I 
. Après. 1 a 'fi na 1 i c;ation du contenu du coure;, 1 e di recteur du programme 
doit. c;'atteler à ~a mic;e ~n oeuvre. Celle-ci peut etre divisée en troic; attivitêc; 
de g·roupe principalec; ·: la pré-formation, la formation proprement dite et la 
poc;t:..formation. Lee; tachec; à remplir pour chaque activité de groupe c;ont lec; 
c;uivantec; : · 
6.4.1. Activitéc; de Pré-formation ._.._.._ --·-·-- ----·-·-·---
. a) Désignation du personnel de formation, compoc;é généralement d'un 
directeur de· la formation (qui peut etre le directeur du programme de 
vulgar-ic;ation lui-meme) qui .sera chargé dec; ac;pectc; de la formation Jiéc; )i la 
·gestion et d'un ac;c;itant à la formation, qui a.idera à coordonner et à controler 
lec; détailc; adminic;tratifc; et lec; activités journalièrec;· de la. formation . 
b) Préparation du budget couvrant lec; coute; impliquée;,· telc; que : 
- Fraie; dec; Perc;onnec;-rec;c;ourcec; (honoraires, per diem, 
transporte;, hébergement c;i nécec;c;aire) ; 
Fraie; de participation (fournitures, livrec;; reproduction de 
matériaux de formation, certificats, repac;, hébergement) ; 
- Fraie; de mic;e au point du coure; (préparation de la conception 
du coure; et dec; matériaux de formation) ; · 
Fraie; adminic;tratifc; (personnel de c;ciutien, infrac;tructürec; et 
équipements, communication, tranc;port, documentation du coure;);· 
Fraie; diverc; et i~prévuc;. 
La prépàration du budget devra recevoir toute 1 'attention requise 






Invitation/I~formation dec; participante; 
Finalisation de la lic;te et du profil dec; participante; ; 
Choix dec; perc;onnec;-rec;c;ourcec; ; 
Préparation et sélection dec; matériaux de formation, de 
l'équ~pement, du matériel aud~o-vic;uel~du lieu et dec; 
fou"rniturec;; 
Finalisation du calendrier. 
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6.4.2. Activités de la· formation proprement dite. 
a) Supervision des activités et controle de 1 'évolution du 
· programme ; 
b) Controle des dépenses et de l'utilisation des fonds ; 
c~ Liaison avec!les personnes-·ressources et les partic1pants; 
d) Préparation des activités quotidiennes ; 
e) Evaluation du contenu du cours, des session,, des cour, 
magistraux, des méthodes de foramtion, des dispositions 
générales. · 
6.4.3. Activités Post formation ' 
a) . Evaluation finale ; 
b) Etablissement d'un rapport de fin.de formation, comprenant 
un rapport financier ; 
c~ 
d) 
Suivi des participants ; 
Evaluation de l'impact de la formation. 
6.5. Evaluation du programme de formation 
· Le directeur du programme de vulgarisation veut toujours cvnnaitre les 
résultats de la formation. Par conséquent, il fait une évaluation finale pour 
obtenir dès renseignements sur 1 'efficacHé de la formation par rapport aux 
objecti'f~ ·assignés. Plus les objectifs sont précis, plus la formation peut etre 
évaluée de façon précise. L'évaluation est un processus d'apprentissage en soi, 
il fournit des informati"ons sur la manière d'améliorer les programmes futurs et 
les action~ à entreprendre à l'avenir pour garantir 1 'efficacité de la formation. 
Le directeur du' programme de vulgarisation peut utiliser quatre niveaux 
d'évaluation, à savoir : 
a) l'évaluation de la réaction des particjpants 
b) l'évaluation des ccnnaissances ac~uises ; 
c) 1 'évaluation du changement de comportement ; 
d) l'évaluation des résultats fonctionnels .. 
L'évaluation de la réaction des participants sert à déterminer leurs 
op1n1ons sur le cDurs en général et sur certains aspect~ spécifiques, tels que 
les sessions qu'ils ont le plus appréciées, la pertinence du programme de 
f9rmation par rapport à leur travail, etc~ •. Les données concernant les réactions 
peuvent etre collectées par le· biais d'interviews et d'instruments· structurés, 
(ex : questionnaire à remplir par chaque participant de façon anonyme). Mais 
cette méthode d'évaluation tend à etre subjective • 
. L'évaluation des connaissances acquises donne une idée plus objective 
des succès de la formation - qu'est-ce-que les participants ont appris et quel 
niveau de connaissance ont-ils acquis ? L'évaluation des connaissances acquises 
peut etre classée suivarit les groupes d'objectifs fixés - cognitifs, émotionnels, 
ou psychomoteurs. Une procédure idéale.· est d'évaluer les compétences des 
particjpants avant la formation et d'évaluer celles acquises apr0 s la formation 
par le biais de test~ détaillés objectifs. · 
L'évaluation des changements de comportement est plus difficile et 
porte sur les effets à long terme de la formation. Cela va au delà de~ 
connaissances ~t s'oriente plus vers 1 'application des corinais~ances acquises. Il 
est·possible pour le stagiaire "d'apprendre" certaines choses (en vue de passer 
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un te5t) 5an5 polir a1.1tant etre capable de le5 appliq1.1er dan5 1.1ne 5it1.1ation 
pratiq1.1e· 01.1·dan5 le travail. Le5 ,approche5 1.1tili5ée5 po1.1r cond1.1ire ce genre 
d 1 éval1.1ation comprennent 1.1ne éval1.1ation de la performance 5llr le terrain avant la 
participation et aprè5 1 1 appréciation de 1 'opinion de5 collèg1.1e5 et d1.1 chef 
hiérarchiq1.1e, 1!1.1tili5ation de te5t5 éval1.1ant la capacfté d1.1 5tagiaire à ré501.1dre 
de5 problème5 et. à prendre de5. déci5ion5, et de5 q1.1e5tionnaire5 de 5llivi renipli5 
environ .5ix moi5 à 1.1n an aprè5 la fin d1.1 programme de formation. 
Le directe1.1r d1.1 programme de v1.1lgari5ation pe1.1t 1.1tili5er 1.1n 
bareme de cinq point5 polir noter le5 répon5e5 de5 participants à 1.1ne série 
d1 affirmation5 5imple5,. tel q1.1e : · · 
1. Ex ce 11 ent ; 
2. Trè5 5ati5fai5ant ; 
3. · A55ez bien ; 
4. Pa55able ; 
5. . A amé 1 i orer. 
L1 éval1.1ation de5 ré51.1ltat5 fonctionnel5 con5i5te .en· tolite 
tentative de me51.1r~r le5 a5pect5 de5 effet5 d1.1 compo~tement de5 participant5 dan5 
le1.1r travail -dan5 le ca5 d1.1 chef d'entrepri5e, il 51 agira 5oit de la 
prodlictivité 5oit de 1 1 efficacité de 1 1 entrepri5e, 01.1 bien d1.1 moral de 5e5 
employé5, tel ·q1.1e le trad1.1i5ent le5 nivea1.1x d1 ab5entéi5me 01.1 le5 rythme5 de 
~l1.1ct1.1ation d1.1 per5onnel. To1.1t indice de fonctionnement lié a1.1x objectif5 de la 
formation pe1.1t etre 1.1tili5é. La grande difficlllté dan5 ce genre d 1 éval1.1ation e5t 
de déterminer dan~ q1.1elle mes1.1re le5 changement5 5ont le ré51.1ltat de la formation 
pl1.1tot q1.1e d 1 a1.1tre5 facte1.1r5. Si le5 objectif5 de la formation ont été déterminé5 
avec i 1.1ne grande préci 5 ion, (par exemple, 5 i 1 e5 chef5 d 1 entrepri ~e ont reç1.1 ·1.1ne 
formation 5llr le controle de la q1.1alité de façon 5pécifiq1.1e en v1.1e de réd1.1ire le 
niveali d1.1 po1.1rcentage de reb1.1t5 dan5 le1.1r5 entrepri5e5) il pe1.1t etre po55ible de 
faire 1.1ne éval1.1ation à ce nivea1.1. 
L'~tili5ation d 1 1.1n gro1.1pe de cont~ole pe1.1t constit1.1er 1.1ne 
approche p1.1rement 5cientifiq1.1e à ce type d 1 éval1.1ation. Il e~t néce55aire· ·de 
choi5ir ~ri gro1.1pe d~ controle q1.1i n 1 a55i5te pa5 à la formation, mai, q1.1i 
cçrre5pond a1.1 gro1.1pe de parti ci pant5 en ce q1.1i concerne le5 a1.1tre5 facte1.1r5. On 
pei.At alor5 comparer le5 changement5 ch~z le gro1.1pe de participant5 avec: ce1.1x 
noté5·chez le gro1.1pe de controle et ain5i i5oler le5 effet5 de la formation. 
En concl1.15ion à ce chapitre, il e5t important dé 501.1ligner à 
no1.1vea1.1 q1.1e le dirécte1.1r d1.1 programme de v1.11gari5ation doit con~idérer la 
formation j1.1_5te comme 1.1n a5pect de 1 1 approche globale de développement de5 
capaçité5 d1.1 ~1.1lgari5ate1.1r et d1.1 chef d 1 entrepri5e, et q1.1e to1.1te5 les faible55e5 
ne pe1.1verit etre corrigée5 par la formation 5e1.1lement. Le directe1.1r de programme 
de v1.1lgari5ation doit en con5éq1.1ence 1.1tili5er de5 moyen5 complémentaire5 polir le 
développement de5 capadté5 de· 5on per5onnel, tel5 q1.1e la familiari5ation avec: 
l'environnement, 1.1ne plu5 grande 5llpervi5ion, la promotion, etc~ •• Il e5t a1.155i 
·important èfe teni.r· compte de5 501.15-prod1.1it5 de 1 a formation q1.1i ne 5ont pa5 
anticipé5 dan5 la détermination de5 objectif5. Par exemple, dan5 la formation de5 
chef5 d'entrepri5e, la valeur 5ocnale conten1.1e dan5 le ra55emblement de5 chef5 
d 1 entrepri.5e prenant contact 1 e5 1.1n5 avec 1 1 e5 a1.1tre5 et débo~chant 5llr de5 
tran5action5 commercfale5 po5itive5 pe1.1t relég1.1er a1.1 5econd plan le5 avantage5 
direct5 de la formation. 
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ANNEXE 1 . 
FORMATION ET VULGARISATION INDUSTRlELLE : 
LE MODELE RVB 
D~p1.1i5 la fin de5 année5 70, RVB (Re5earch ln5titbte Voor · 
Bedriff5weten5haper5*) mène 1.1n programme international de · formation de 
v1.1lgari5ate~r5 ind1.15triel5 (FVI) a1.1q1.1el ·participent 1.1n nombre important d1 agent5 
de5 pay5 en déve.loppement d1A5ie. L'objectif d1.1 programme e5t de développer le5 
capacité5 de la direction et d1.1 per5onnel de5 1.1nité5 de v1.1lgari5ation 
ind~5trielle à a55i5ter. les petite5 et moyenne5 ind1.1strie5 existante5 et 
potentielle5 dan5 11 analy5e et la ré5oll!tion de le1.1r5 problême5 endogP.ne5 et 
exogène5. La d1.1rée d1.1 programme e5t de 5ix moi5. LP programme e5t a1.155i 1.1tili5é 
comme ba5e· po1.1r la conception de FVI de plG5 long1.1e et de pl1.1s co1.1rte d1.1rée (6-7 
5ema1ne5) a1.1 nivea1.1 national dan5 q1.1elq1.1e5 pay5 d1 Afriq1.1e et d1 Amériq1.1e Latine. 
La 5tr1.1ct1.1r.~ .d1.1 programme de formation 5e compo5e de5 élérr.ent5 51.1ivar.t5 
1. Orientation 51.!r l'environnement dan5 leq1.1el 1 1 entr~p~i5e et le 
v1.1lgarisate1.1r ~vol1.1ent 
2. Promotion de5 5ervice5 : le v1.1lgari5ate1.1r vendant 5e5 activités a1.1 
chef d 1 entrepri5~ ; 
3. Technique5 d1 ob5ervation : le v1.1lgari5ate1.1r ob5ervant q1.1i/ce q1.1e 5on 
client repré5ente ; 
4. Etabli5sement de contrat5 le v1.1lgari5ate1.1r et le chef d'entrepri5e 
arrivent à 1.1n accord ; 
5. Diagno5tic de 1 'entrepri5e et rapport 1.1ltérie1.1r 
6. Form1.1lation.d1.1 plan d'action; 
7. Mi5e en oe1.1vre d1.1 plan d'action 
8. Activité5 de r~fé~enie po1.1r mettre 1 'entrepri5e en contact avec: 
d'a1.1tre5 5ervice5 ; 
9. Eval1.1ation et 51.!ivi. 
Le programme a été 5tr1.1ct1.1ré 51.!r la ba5e d'1.1ne typologie q1.1i lie l.e5 pha5es 
de la v1.1lgari5ation ind1.15trielle et le1.1r5 activité5 principale5 a~x compétence5 
req1.1i5e5 chez le v1.1lgari5ate1.1r. Voir Tablea1.1 6.4. 
*----.,- --~- -------·- ----·-· 
In5tit1.1t de Recherches po1.1r le5 Scienc~5 de la ge5ti6n, Delft, Pay5 Ba5. 
Phase 
1. Phase d~ contact 
et Promotion 
2. Phase de contact 
3. Diagnostic: 
4. Stade de formu-
1 ation de Plan 
5. Planification de 
services supplé-
mentaires 
6. Mise en oeuvre 






Développement de la 
confiance 
Etude intégrée de 
l'usine - Analyse 







Mise en oeuvr~ des 













le et communication 
Techniques de col-
lecte de l 'informa-
tirin et des inter-
act ion5 





tion des inforrnationcs 
TABLEAU 6.4~ PHASES, ACTIVITE PRINCIPALE ET COMPETENCES REQUISES 
DE LA. VULGARISATION INDUSTRIELLE 
RVB a aussi effectué des enquetes dans les pays ~n développement d'Afrique, 
d'Amérique Latine et d'Asie pour savoir quelle était la situation de la 
vulgarisation industrielle à leur niveau. 
Le résultat a permis de dresser la.,. liste suivante d'élémenrs considérés 
comme· directives de base pour 1 es nouveaux vulgarisateurs. 
a) Le vulgarisateur est supposé comprendre et maitriser les techniques et 
méthodes de promotion de ses services. Cette promotion peut prendre 
une forme directe par le biais de visites personnelles, ou indirecte 
par le biais d'une prestation de services satisfaisante. 
b) Le vulgarisateur doit posséder les capacités à gagner la confiance du 
chef d'entreprise en une période relativement courte. 
Cela représente probablement la.tache la plus diffic1le·du vulgarisa-
teur. Les di~igeants des petites ~t moyennei entreprises sont en -
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général des personnes três pratiqLes avec Lne mentalité terre ~ terre, 
Lne méfiance innée et Lne attitLde négative vis-a-vis des services 
pLblics et ne disposant pas de temps 2 consact'er 3. d'aLtres activités. 
Gagne~ leLr confiance nécessite la capacité de leLt niontrer qL'on peLt 
faire qLelqLe chose poLr eLx, qLe 1 'on est de 1a merne ·trempe ~t qL'on 
sait conrment. commLniqLer avec eLx. 
c) Le \/LlgarisateLr.doit m .. =litriser les techniqLes per;n1ettart d'analyser 
1 e foncti onnenrent d' Lne petfte entrepri <;f' r~r un temps rPtord danc; des 
conditions ne rendant poc;sible.qLe la disponibilit~ de peu 
d'inforwations fornrelles. Le VLlgarisateur est alors .sLppos? absorber 
et inter-préter les seLles inforrr:atiori<;dispnnib1ec;, les tradLire et 
analyser les.points forts et les faiblesses, les probl~mes et les 
perspectives., et rendre cette information compréhensiblE, pot..r le, 
client. Cela nécessite Lne bonne maitrise des théories de gestion 
f.onctionn~llec; et des techriiqLe<:i de cornn:Lrïicatiori ~'cuvant ren(fre cec; 
théoriecs:·ac:ceptables aLx dirigeants dE- petite', et rro_vH:ne<, entreprises. 
d) Le VLlgarisateLr doit savoir comment ·corrrnLniqLer- avec- le chef d'entrr:-
pri SE dans des cC..r1ciit i one; normal ec;, c 'est-2-lii rf ('tr 1.H:ant. compte dL1 
fait qLE"·la cornmLnication a scLivE~nt 1ieu ë:L niveau c.~e l 'Lsire (avE-:c 
beaLCOLp d'intèrfér·er:c-f's) et avE>C: des chef~. d'entt·f:•prisE: c'r<:-:t ln 
pltrrar·t n'ont par; -reçL L1ne formatfor, c.,lJ. 1..1ne instn,ct ion avar.cée. 
e) LE' VLilgorisatE'ur ec:;t SLppos'2 con.:pr-endr·f: et cr.;r;naitre assez lP 
fonctionnerrient des entrepric;E·<.i de sor: environr:en.N:t ain<;i c.;Le les_ 
développen.E:-ntc; intervenLc; danc; cet envir0rinpn:ent pouvant ëJVoir un 
impact sLr le5 petites entreprise~. 
f) 
. . 
Le VLlgë:risateLr doit savoir qLiels\ at;tre<j serv"icec;; peuvPnt etre 
fournis o.Lx clients. par d'aLtre<J o'rgu:isations et comniN:t nrettr-f' ses 
client~ en crintact avec ces or·ganisations peur ces services sans 
lequels son travail a~rait d~s résLltats incomplets. 
. . 
SLr· 1 a base de- 1 a typologie et des conchsior;c;" tirtE'S drs enqLete-:. 
c:'évahation, Ln programme comprenC1nt cinq pil,ierc; a Hé élaboré : 
1) Gestion fonctionnelle poLr les petites et moyennes entreprises 
2) EtLde de 1 'environnement ; 
3)· Méthodes de vLlgarisation et techniques de consultation 
4 )_ Or-garri sati on des servi ces de VL 1 gari sati on 
5) Formation des~t~giaires. 
ChaqLe pilier forme Ln rnodLle d'enviro'n trois 2 qLatre semair:E5. A 
partir de ces piliers, Ln VLlgari'sate~r ay_ant reçL la formatiün doit poLvoir 
fair~·preLve d'Lne capacité de communication et de consLltation, et maitriser· les 
techniqLés de diagnostic. des problf>mes des indLstries, d'analyse de 
1 'e~vir,:onnement de meme qLe des techniqLes dê7report_age ·et. de planification. 
. Dans les programmes nationaLx, le . plan fondamental dL. module de 
fdrmation basé sLr le'5 sessions en classe et les exercices SLr ·le terrain est 
illLstré dans le tableaL 6.5. Les sessions en classe nécessitent environ Ln total 
de ~1 joLrs OLVrables. Les exercices sur le terrain suivent le plan adopté po~r 
les ~essions en classe avec un feedback et coLvrent en~iron 11 joLrs ouvrables. 
La dLrée totale est de 6 a 7 semaine'5. · · . ·. 
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PME et problèmes et 
perspectives dec; PME 
2.Promotion 1 
4.Diagnoc;tic: 5 
5.Capacitéc; de conc;L1ltation 5 
et de commllnication 
6.Conception et forml.llation 2 
de Plane; 











. Etl.lde Sllr le terrain 2 
Analyse dec; pointe; 
forte; et dec; faiblec;c;ec; 
JL1ry/Séminaire · 1 




-·- -- ------- -- -· - - --- --: ----------~ - -------- -- -· - ----- -·- - '" -.- ----- ----T 
TOTAL 21 · 11 ! 
1 
---·---- -·- ---'--·- -·- - - - ---·-··· - - -·-- - 7 - - -·- - - --- ----- - - .... - -- - - -·- ---·-·- ------- - - ...:... -
TA BEAU 6. 5. PLAN DU COURS DE FORMATION EN VULGARISATION -INDUSTRIELLE 
POUR LE PEROU ET LE COSTA RICA 
Sollrce : Klaas, IMolenaar~ Formation dec; VL1lgaric;ateL1rc; indl.lstrielc;, lin~ a~proche 
orientée vers la pratiqlle, Note d'informations et donnant5 de recherche de RVB, 
Vol. IV No.· 2, RVB~ Delft, Paye; Bac;, 1984. 
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FORMATION EN VULGARISATION INDUSTRIELLE 
LE MODELE LPPM 
ANNEXE 2 
LPPM {Lembaga Pendidikan datJ Pembinaan Manejemen*) est tJne inc;titlJtion 
privée qtJi offre dec; servi ces de formation et de conc;tJ l tation. Il mène tJn 
programme d'tJne année appelé col.Ars potJr lec; constJltantc; dec; petites et moyennes 
entreprises. Ce programme de formation ec;t c;tr1Jct1Jré de façon à consacrer 10% dl.A 
tempe; dec; participante; atJx cotJrc;, environ 20% atJx exercices et teste; en c1ac;c;e et 
lec; 70% restant à la pratiqtJe dans les petites et moyennes entreprises. Cela c;e 
conforme à la. Philosophie de LPPM de "La PratiqtJe d'abord, la théorie enstJite". 
Le programme a polir objectif de donner atJx participante; lec; compétences pratiqtJec; 
tJ t il it a i re c; • 
Lee; chefs dec; petites entrepri c;ec; ne petJvent pac; c;e payer le llJxe dec; 
. disctissionc; théoriqtJe5 avec: Jèc; constJltantc; dec; petites entreprises. L'argent 
qtJ'ilc; gagnent a1Jjo1Jrd 1 h1Ji doit étre tJtilic;é le lendemain. Or, les dic;c1:.1c;c;ionc; 
théori qtJec; font cotJri r le ri c;qtJe de perdre de l'argent. De pllJc;, l ec; chefs 
d'entreprise ne petJvent pac; c;e permettre de prendre dec; matJvaic;ec; décisions car 
les réstJltatc; seraient déc;ac;tretJx polir l'entreprise. 
Lee; activités dl.A cotJr5 51.Aivent la c;~qtJence ci-aprêc;. Lee; participante; qtJi 
sont acceptée; ·c;etJ l ement après tJne procédtJre de c;él ection trP.c; c;tri cté, sont 
· emamenéc; danc; tJne station de montagne pendant troi c; jotJrc; pal.Ar tJn exercice de 
grotJpe dit "exercice .qtJi 51Ji5-je" destiné à renforcer lei.Ar c;enc; de l'initiative 
et de l'engagement comm1Jna1Jtaire. Lee; participante; c;e rendent enstJite dans tJne. 
classe où 115 reçoivent des col.Ars 51.Ar la sittJation dec; petites entreprises en 
Indonésie et )'économie dl.A financement à crédit dec; ~etitec; entreprises, oü on 
lei.Ar apprend à faire dec; calc~lc; rapides 51.Ar tJn calc~latetJr électroniqtJe 
·programmé. Pn lei.Ar ·a·pprend comment condtJire dec; enqtJetec; si.Ar les petites 
entreprises et comm_ent tJtilic;er les techniqtJes de l'interview. Lee; dix jotJrs 
~tJivantc; sont consacrée; à l 'i~terview de chefs d'entreprises et chaqtJe 
parti ctpant . _v i c; ite env i_ron 100 pet itec; entrepri c;ec; ·et fait 35 i ntervi ewc; en 
~tiJisant tJn qtJestionnaire ~t~ndard contenant 90 éléments d'information. 
Le proce551J5 de visites constantes dec; entreprises et de demande correcte 
d'informations d~tailléec; ainsi qtJe le remplissage des qtJestionnairec; et 
l'interrogation provocante dec; formatetJrc; permettent atJx participante; de déceler 
rapidement lec; entreprises en bon état et celles nécessitant de l'aide. 
. . 
Une foie; ce· stade franchi, lec; particiipantc; sont pretc; polir tJne atJtre 
c;ec;c;ion techniq1Je en cJac;c;e. On lei.Ar apprend à analyser les q1Jec;tionnairec; et a 
rédiger dec; éba1Jchec; d~ rapport 51.Ar le c;ecte1Jr et à présélectionner les 
entreprises présentant dec; potentiels de développement. Ile; reçoivent ens1Jite 1Jne 
inc;tr1Jction·de base 51.Ar la comptabilité, la commercialisation et l'organisation, 
et enfin 1Jne information .. 51.Ar la façon d'èffect1Jer dec; vérifications intégrées de 
la gestion. 
* Inc;tit1Jt de formation en gestion et de développement, Djakarta, Indonésie. 
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La vérification intégrée de la gestion consiste en deux phases ; la 
première détermine la situation financière de l'entreprise, et la deuxième 
fournit l'information nécessaire à l'identification des intrants techniques et de 
gestion nécessaires â l'exploitation de Situations favorables Ou à l'assistance 
d'une entreprise en difficulté. Utilisant des formulaires déjà préparés (sorte 
d'instruction programmée) et sous le controle et les conseils de formateurs, les 
stagiaires travaillent en équipes pour dresser une liste de l 1actif et du 
passif. Toutes les dettes actives et les dettes passives .sont totalisées, bien 
que très souvent celles-ci ne sont pas plus que des bouts de papiers détenus par 
le chef. d'entreprise. La recherche de données pour justifier les sommes est 
souvent difficile· et dure longtemps, car très souvent les équipements sont 
achetés en occasion sans reçus, et normalement les avoirs doivent etre réévalués 
pour déterminer leur valeur actuelle ; mais les techniques utilisées permettent 
une collecte d'informations précises permettant l'établissement de bilans 
fiables, et en général ceux-ci se trouvent etre les premiers dressés dans la vie 
de l'entreprise. En utilisant d'autres formulaires ciéjà préparés, les c;tagiaires 
relèvent comment les articles sont achetés et vendus, les termes de cr·édit du 
client et du fournisseur, les conditions des stocks et de locaux, les 
connaissances tehniques du chef d'entreprise, les éventuels plans .a court ou long 
terme du chef d 1 entreprise, et les i nformati oris sur les investissements et la 
formation nécessaires à la réalisation de ces plans s'il y en a. · 
Au bout d'une période de quatre mois environ, les stagiaires complètent en 
général sept à huit vérifications environ, chacune dans un type d'entreprise 
différent. Au moins une fois, chaque participant sera chef d'équipe, responsable 
de l'organisation de la collecte de données, du bilan et de la rédëction du 
rapport d'audit. Au moment où ils terminent cette phase de la formation, les 
participants commencent réellement à comprendre l 1 11 anatomi e11 des petites 
entreprises. Après le? exercices de vérification de gestion, ils retournent en 
classe pour un mois et apprennent quelques principes et techniques indispensables 
pour les entreprises par le biais d'exercices pratiques. Les participants 
retournent alors dans certaines des entreprises et appliquent les techniques 
qu'ils ont commencé â maitriser .. · · 
L'~ne des capacités les plus importantes d'un consultant est la capacité de 
rédiger des notes succintes expliquant une situation technique compliquée en des 
termes qu'un profane peut facjlement comprendre. Après chaque exercice ou 
activité sur le terrain, chaque participant doit écrire une note d'une ou deu~ 
pages décrivant les raisons de l 1activité, les observations, les conclusions, et 
le cas échéant, des recommandations. 
En général, un ·~onsultant se voit consacrer très peu de te~ps par le chef 
d'entreprise pour expliquer les contributions possible qu'il pourrait apporter A 
ce dernier. De sorte qu'une autre capacité essentielle est celle d'expliquer de 
façon claire et précise les problèmes importants résumés de la meme façon que les 
notes. Les participants reçoivent une formation spéciale dans cette technique, 
chacun d'eux présentant au groupe plusieur~ cas, chaque présentation étant notée 
par les membres du groupe pour la qualité de son 11 contenu 11 et de la 11 dictioni\ 
ainsi que la techniq4e de 11 présentation 11 elle-meme. Une vidéo est utilisée pour 
projeter par la suite les présentations. 
Chaque note doit etre libelJée proprement et tapée à la machine et â la fin du 
cours, les participants arrivent â rédiger des notes.compliquées tr~s rapidement 
et avec=une compétence de professionnel. Cette formation spéciale de "Rédaction 
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du Dic;courc;", liée à l'exercice groupe , renforce le caractère dec; participante;. 
Ile; ont confiance en eux memec; et en leurc; capacitéc;, tout en reconnaic;c;ant leurc; 
proprec; limitec;, et ile; c;ont par conc;équent capablec; de bien c;e tenir en public 
et de donner une imprec;c;ion favorable. 
L 1 avant' dernière phac;e du coure; pour conc;ultantc; dec; petitec; entrepri c;ec; 
d'une durée d'un an ec;t un c;éminaire d'un jour. C'ec;t un événe·ment tant c;ocial 
que technique. Toue; lec; chefc; d'entrepric;e qui ont été contactée; pour une 
vérification dec; comptec; c;ont invitée; à partic;per au c;éminaire. Lee; cac; 
d'ac;c;ic;tance techniquec; lec; plue; intérec;c;antec; c;ont préc;entéc;, lec; participante; 
cho'ic;ic; pour cec; préc;entationc; limitant leur tempe; de parole à dix minutec;. lec; 
parti d pante; préparent l eurc; proprec; graphi quec; et moyenc; de démonc;trati on, 
l'inc;titut leur fournit un appareil photo et paie pour le développement et la 
reproduction dec; pelliculec;, c;i nécec;c;aire. 
r 
Pendant lec; deux dernièrec; c;emainec; du coure;, lec; participa.ntc; pac;c;ent une 
c;érie d'examenc;. Leurc; réc;ultatc; c;ont évaluée;. et incorporée; danc; leur performance 
globale et lec; note~ qu'ilc; obtiennent c;ont reportée; danc; leur certificat. 
Source : A Wfiïoto-Doêri at, Formation dec; Conc;ultantc; dec; Petitec; Entrepri c;ec; 
(Expérience de l'Indonéc;ie), danc; la promotion dec; Petitec; et Moyennec; 
Entrepric;ec; danc; lec; Paye; eri Développement,' RVB, Delft, Paye; Bac;, 1983. 
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PLAN DU COURS 
Formation en vulgari5ation indu5trielle 
Comité pour le Développement Indu5triel, Sri Lanka 
*******'i<.·-1..·**~-* 
1. Un aper:_ç_u __ d~5- _P!'1I 
1.1. Introduction 5ur le5 Petite5 et Moyenne5 Entrepri5e5 (PME) 
1.2. Le5 PME au Sri Lanka 
1.3. Identification et Développement de5 PME 
1.4. Concept5 de Programmation de5 PME 
1.5. Incitation5 fi5cale5 aux PME 
2. Approc~~~9~nérale 
2.1. Ge5tion. de5 petite5 entrepri5e5 - Un aperçu général 
- Commerciali5ation 
- Organi5ation et Per5onnel 
- Orientation de la Ge5tion 
ANNEXE 3 
2.2. Planification, analy5e et controle des 5y5tème5 -d~ production 
2.3. Evaluation financière 
3. Moyen 5 de réduc_t_i_o_n_ -~-e5_ s:_o_u_t_5" _e_t __ d_e_ ~151_x_i!Jl_i _5_a_t_i S!_n __ d_e_s __ b_é_n_é_f_i _c_e.?_ 
3.1. Technique5 de controle de5 cout5 
. 3.2. Ge5tion du matériel et controle des 5tock5 
3.3. Définition de la valeur 
3.4. Définition de5 méthode5 
3.5. Etudes 5ur le travail et la production 
3.6. Elément5 fondamentaux du controle de la qualité 
3.7. Règle5 de 5éc~rité indu5tr1elle et Hygiène 
4. Déve l oppemen_t __ t~s;_h_n_o_l p_g_i _q__u~ · 
4.1. Cadre du développement technologique 
4.2. Technologie d'aut6matisation â faible cout 
4.3. Technique5 rai5onnable5 de 5olution de5 problème5 
4.4. Technique5.de diagno~tic. · 
4.5. Vérification technologique 
4.6. Stratégie5 pratique5 pour le travail de vulgari5ation 
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5. Formation e~ vulgari5ation indu5trielle 
5.1. Stratégie de vulgari5ation 
5.2. Philo5ophie, principe5 et procédé5 
5.3. In5trument5 et méthode5 de vulgari5ation 
5.4. Communication. Sa pertinence pour le 5ervice de vulgari5ation 
5.5. Pratique de vulgari5ation - Certain5 modèle5 
5.6. Méthode5 de conduite de5 enquete5 
5.7. Source5 d'information5 5cientifique5 et technologique5 
5.8. Role du vulgari5ateur 
6. Orientation du travail 5ur le terrain 
6.1. Information 
6.2. Rencontre avec:le5 formateur5 
6.3. Travail réel 5ur le terrain 
6.4. P.ré5entation de5 rapport5 
6.5. Evaluation de5 rapport5 
7. Recommandation de programme5 d'Action pour le Développement de5 PME au 
Sri Lanka 
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PLAN DU COURS 
Cour5 5Ur la con5ultation__de5_f~j:j!~2-..É~!!~P!)_5~2. 
I n5titut pou_r __ l _e5_J_e};j j:~_5~_e_t_ !'1s>.Y_e_n_n_e_5 __ _E_n_tr~EI._i_2~2. 
Univer5ité .de5 _J'_h_i_l_ipp.JD_e2_ 
1. Introduction· 
1.1. Introduction au cour5 
1.2. Dynan~que de groupe 
2. L'Environnement Indu5triel aux Philippine5 
2.1. Environnement indu5triel aux Philippine5 
2.2. Per5pectfve5 de développement 
3. Ge5tion de5 entrepri5e5 
3.1. Le proce55U5 de ge5tion 
3.2. Ge5tion de5-~e55ource5 organi5ationnelle5 et humaine5 
3.3. Ge5tion de la commerCiali5ation_dan5 les Petite5 Entrepri5e5 
3.4. Ge5tion de la productio_n dan5 le5 Petitep Entrepri5e5 
3.5. Ge5tion financière dan5 le5 Petite5 Entrepri5e5 
3.6. Ge5tion de5 cri5e5 et de 1a croi55ance 
3.7. Politique de-l'entrepri5e 
4. Con5ultation de5 Petite5 Entrepri5e5 aux Philippine5 
4.1. Aperçu de la con5ultation des petite5 entrepri5e5 
4.2. Con5ultation en ge~tion indu5t~ielle 
4.3. Etude de ca5 dan5 la con5ultation en ge5tion indu5trielle 
4.4. Pré5éntation de l'étude de ca5 5ur la ge5tion indu5trielle 
4.5. Con5ultatfon en ge5tion de la commerciali5ation 
4.6. Vi5ite5 d'enfrepri5e -
- 4.7. Di5CU55iorvde la vi5ite d'entrepri5e 
4.8.- 4.10. -Con$Ûltàtion'en ge5tion de la production 
4.11. V__j~ite5_d'entrepri5e5 II -
4.12. -Di5CU55ion de la vi5ite d'entrepri5e~II 
4.13. Con5ultation en ge5tion financièré 
4.14. Etude de ca5 5ur la ge5tion financière 
ANNEXE 4 
4.15. Pré5entation de l'étude de ca5 5Ur la ge5tion financière 
4.16. Analy5e de l'environnement 
4.17. : Production d'information5 
. 4.18. Analy5e de5 donnée5 
4.19.-4.20. 1 Prévi5ion5 
4.21.-4.23. Formulation.de 5tratégie5 d'affaire5 (FSA) 
4.24.-4.28. Atelier 5ur la FSA 








Développement et formulation de propo5ition5 
Atelier 
Pré5entation de5 ré5ultat5 del 'atelier 
Faciliter le changemerrt 
Mi~e en oeuvre de5 prôpo5ition5, maintenance5, controle et 
Désengagement 
5. Cour5 pratique 5Ur la formulation de 5tratégie5 d1 affaire5 et la pratique 
de la con5ultation (FSA/PC) 
·5 .1.- 5. 2. 
5.3. 
Introduction au cour5 pratique 5Ur la formulation de 5tratégie5 
d1 affaire5 et la pratique de la con5ultation 
Travail 5ur le terrain en FSA 
6. Séminaire de cloture 







Dialogue avecïle5 con5ultant5 de5 Petite5 et Moyenne5 Entrepri5e5 
Pré5entation / Evaluation de5 rapport5 5Ur le5 cour5 pratique5 
Introduction à la pratique de la con5ultation -
Refor.mulation de5 rapport5 5Ur le5 Cour5 Pratique5/Atelier5 
Simulation de role5 
Périqde d'engagement 
Partàge de5 expérience5 
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ANNEXE 5 
FORMATION DES NOUVEAUX CONSULTANTS 
*******"1:-1.·**-I.· 
En général., la formation initiale des consultants en gestion est destinée ~ 
développer leurs capacités et leurs compétences d~ns quatres domaines 
1. L'orientation vers l'expertise-Conseil 
2. Les techniques d'enquètes et'de r·ésolution des problèmes 
3.· La communication et le changemerrt 
4. La théorie et la pratique de la gestion 
1. L 'ori entat ton. _v_e_r_s __ l _' ~_xp_e_r_t_i _s_e_-_c_o_n_s_e_i l 
- La nature, l'objectif et l'historique del 'expertise-cor.seil ; 
Spécialisation, fonctions, organisation et gestion des bureaux d'étu~es ; 
- Relations publiques, contacts, enquetes préliminaires, types de contrats; 
termes de référence de l'expertise-conseil , 
Les roles principaux et les caractéristiques per5onnelles d~ con~ultant 
- Rapports entre différentes activités du consulta~t (expertise-conseil, 
centrale, diagnostic, etc ..• ) ; 
- Rapports entre consultants et clients ; 
Comportement professionnel et code de conduite ; 
- ControlE· administratif et financier dans un bureau d'études. 
1 
2. Tee hn igues d 'e_n_q_u~_t_e_s ___ e_t __ d_e _ _s_o_l _u_t_i_o_n __ d_~_s_ p_r_o_b_l ~"?!!i_e_s 
- Approche systèmatique a la solution des problèmes 
- Définitior1 des problêmes et diagnostic des entreprises 
- Planification et calendrier des taches assignées 
- Collecte des données, méthodes et techniques, étude du travail, 
interviews et autres techniques · 
examen des données, méthodes et techniques d'analyse de données 
- élaboration de propositions, évaluation et choix d'alternatives, 
démonstration des avantages ; 
- Présentation de prbpositions 
- Choix des solutions, conception ·des systèmes et procêdures de travail, 
conception de formulaires ; 
- Mise en oeuvre, préparations, techniques de controle, formation du 
personnel, des clients, évaluation des avantages ultimes , 
- maintenance et controle, mesures préventives de la perte de terrain, 
préservation des normes, controles, activités de suivi. 
3. Communi cat_i_o_n_ et change..!'1_e_n_! 
- Introduction aux sciences du comportement et A Jeurs résultats sur la 
communication ·et le changement dans l e5 entr:epri ses ; 
- communication orale, parole et attention effectives, enquetes et autres 
méthodes d'interview ; 
- Direction et controle de groupes, ré~nions, présentations; 
- persuasion ; 
- communication écrite, le message et son véhicule, rédaction de rapports 
- le process~s du changement dans les entreprises et chez les individus ; 
- stratégies et techniques de l'application du changement ; · 
- le role du vulgarisateur. · 
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4 •. Théorie et pratj~~ de la géstion, .... 
- Envirorinement économiqlie, social et alitrec; {national et international) et 
impact.sur la gestion ; 
- Activités principales de gestion et concepts fondamental.lx de la gestion 
des entreprises ; 
~ Gestion glo~ale ; 
- Gestion fiancière et comptabilité ; · 
- Gestion de la commercialisation ; 
Gestion de la production et des approvisionnements 
- Gec;tfon de 1 a recherche et développement ; 
- Gestion du personnel"; · 
- Recherches sur 1~ fonctionnement et autres techniqlies qliantitativec; 
appliquées à la gestion ; . 
- Gestion des locaux et document~ ; 
- Systèmes d'information sur la gestion et utilisation d'ordinateurs dans 
la gestion. · 
Les propositions de ces domaines pelivent varier d'un cas à 1 'autre. Le 
tableau ci-de.;;solis représente un guide approximatif pour la structure du col.ire; de 
formation central : 
" --·-·---- - - - - --------.----:------ - - -.-·- --·-· -----·- -- - . - - - - -.-.--1 
·sujet . · · Partage du tempe; en % 
------------~-------~--------------~~-~'~-~-----------~--------------
Orientatinn·~erc; 1 'expertise~conseil 15 
-
Enquete et réc;ollition d~c; problèmes 
. ' 
Communicatio.n et c'hangement 
Théorie et.pratique de la gestion 1 
----------~ 




·-~-- ---- -·-- ------------•. T 
100 
-------·----------·-·-----'-~-------·- - --·------ ------·---- ---- - - -- -·-
La l·iste· des sujets dtéc; ci-dessous comprend alissi certaine;· aspects qlii 
ont été présentée; dan5 le paragraphe 5lir les car~ctéric;tiqlies ou ~lialitéc; 
personnellec;·d'un bon consliltant. Le col.ire; magistral et 1 'élément exercices sur 
le terrain ·doivent tOli5 aeux permettre et donner le tempe; d'améliorer dec; 
caractéri.c;tiquec; telles que le bon jugement, la capa.cit~ d'analyse et de 
résolution des problèmes, la capacité d'établir des relafiûrlé; i-nter".'"perc;onnellec; 
et celle de comniunication e_t de persuasion. Te programme vise aussi à améliorer --
1 es· · autres qua 1 i tés, tel 1 ec; que la confiance en soi, 1 'intégrité et· 
l'indépendance~ Cependant, celles-ci ne pelivent pas faire l'objet d'une session 
Oli d'un exercice partic1Alier, maie; un objectif très important des efforts commlins 
des formateurs et stagiaires. Il faudrait noter a1Assi qLte les .objectifs dli 
programme de formation initiale ne doivent pas etre irréalistes : la plupart des. 
jelinec; consliltantc; a1Aront besoin de pl~c;ielirs années d'ex~érience pour acqliérir 
. tata 1 ement 1 es qua 1 i tés qui cara.ctéri sent un membre compétent de la profec;c; ion. 
,. 




PLAN DU COURS· 
FORMATION AVANCEE EN VULGARISATION 
************* 
A la fin du coure;, lec; participante; doivent etre capablec; de : 
ANNEXE 6 
a) pac;c;er en revue lec; conceptc; généraux, fonctionc; et outilc; de 
· prec;tation de c;ervicec; de vulgaric;ation aux Petite~ et Moyennec; 
Entrepric;ec; ; 
b) - comprendre lec; procec;c;uc; (commercialic;ation, c;ervicec; de production, 
maintenance, adminic;tration, ac;pectc; liée; au perc;onnel et aux 
financec;), de la gec;tion d1 inc;tallationc; communec; dec;tinéec; aux PME ,. 
c) obc;erver et analyc;er l'applicabilité dec; approchec; de vulgaric;ation au 
développement dec; PME, en particulier en ce qui conce~ne. 
1 'amélioration de la conception et dec; techniq~ec; (C&T) et lec; 
procédée; technologiquec;. 
2. Programme 
Le coure; c;era compoc;é de c;ix modulec;, ~ c;avoir 
a) Révic;ion dec; conceptc; de vulgaric;ation - où c;eront dic;cutéc; lec; 
principec;, fonctionc; et outilc; de prec;tation de c;ervicec; de 
vulgaric;ation aux PME. 
b) Gec;tion dec; inc;tallationc; communec; - un centre d 1 inc;tallationc; 
communec; ec;t équipé de machinec; et outillagec; complétant cellec; dec; 
PME. Comme centre de c;ervicec;, il fournit dec; c;ervicec; de production 
(location de machinec; et équipement à trèc; bac; prix, controle de la 
qualité, conception de produite;, activitéc; de démonc;tration et de 
formatien). Lee; participant~ doivent acquérir le c;avoir-faire c;ur: 
1. La commercial,ic;ation dec; c;ervicec; du Centre (Plan dec; Marchée;, 
Prévic;ionc; de ventec;, etc .•. ) . 
2. Le fonctionnement du Centre (Activité de production, gec;tion de 
la maintenance, planification et controle de la production, 
controle de la qualit~ dec; c;ervicec; du Centre, Répartition 
dec; tachec;, etc .•• ). 
3. L1Adminic;tration (Gec;tion du perc;onnel, etc ••• ) 
4. Lee; ac;p·ectc; financierc; {budgétisation, cac;h-flow, amortic;c;ement, · 
Ccimptec; d 1 exploitation, pertec; et profite;). 
c~ Conception technique - traitant du procec;c;uc; d1 abc;orption par lec; PME 
dec; produite; nouveaux ou modifiée;, c 1 ec;t-à-dire depuic; la conception 
.-~·-i 
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jusqu•a la production/finale. Cela comprendra, entre autres : la 
préparation des dessins techniques, l'analyse des valeurs, la 
no_rmalisation des pièces, la métrologie, la combinaison des capacités 
du produit et du procédé, la phase de fabrication (calibres, 
appareils, méthodes, etc ... ), l'adaptation (envoi expérimental de la 
production pilote) et approches de vulgarisation. 
d) Procé~és technologiques - Cet aspect sera basé sur l'orientation 
sectorielle du cours et traitera des différents processus de 
fabrication d'un produit. L'utilisation des procédés depuis les 
matières premières jusqu'au dernier test de controle de la qualité. 
Les différents niveaux de technologie présents à chaque stade du 
processus devront également etre discutés. 
e) Thèmes spécifiques - Ils insuffleront une certaine flexibilité dans la 
conception du cours. Chaque thème fera l'objet d'une suggestion de la 
. part de l'agence nationale de vulgarisation avant le début du cours. 
Certains des thème~ spécifiques sujets _particuliers portent sur : la 
nor~alisation, la sous-traitance, le controle de qualité, la moderni-
sation des petites entreprises, la ·mécanisation, les mini-domaines 
industriels, etc ... 
f) Module"du travail sur le terrain - ce module fournira l'occasion 
d'observer et d'analyser les différentes approches de vulgarisation 
auprès des petites entreprises dans d'autres pays de meme niveau 
économique. Le module du travail sur le terrain sera _exécuté sur la 
base du secteur de spécialisation del 'agence. Dans ce module, les 
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ANNEXE 7 
PLAN DU COURS 
FORMATION DES FORMATEURS EN VULGARISATION INDUSTiIELLE 





Dynamique de groupe / Formation en motivation 
indu5trie11e 
Plan de développement national et role de5 PME 
Nature et caractéri5tiques des PME en Indoné5ie 
Role de5 vulgari5ateur5 indu5triel5 dans le 
développement des PME 
Informations techniques 5ur les r·pc,source5 et 
développement des PME 
Vi5te5 d 1 Entrepri5ec; 
A5pect5 de la ge5tion dan5 les PME en Indoné5ie 
A5pects de la cornmerciali5ation dans le5 PME en 
Indoné5ie 
A5pect5 de la production dan5 le5 PME en Indoné5ie 
A5pect5 des finance<; dan5 le5 PME en Indoné5ie 
Technique5 de Rédaction de5 rapport<; technique<; 
Technique5 de diagnostic 
Préparation de5 Etudes de fai5abilité de5 projet5. 
Evaluation de projet5 
Ge5tion de centre5 de vulgari5ation indu5trielle 
P5ychologie de 1 'enseignement 
Vi5ite5 d'Entrepri5e5 
Capacité<; per5onnèlle5 du form~te~r 
---------- - - -- ~- - - -- ---~ -"-·-·-·-- - -·- -
* Direction générale de5 Petite5~et Moyenne<; Entrepri5e5, Mini5têre de 
1 1 Indu5trie, Indoné5ie. · 
64 - 67 
68 -·69 
70 - 77 
78 - 79 
80 82 
83~·- 84 . 
85 - 81 
88 ":"! 89 
90 - 99 
100-110 
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Principes d'Enseignernent/Apprentissage dans 
l 'éduction des adultes 
Planification et conception de programmes de 
formation . 
Méthodologie de formation et Enseignement 
Matériaux de formation 
Atelier sur la planification et la conception des 
programmes de formation pour le développement des 
PME.en Indonésie 
Planification et conception d'.une session.· 
Atelier sur la planification et la conception 
d'une session 
.Gestion et administration de l 'act~vité de 
formation 
Pratique (Pratique de Feeback réelle) 





UN GT:TIDE SUCCIN'l' DES ME'l'HODES D 'ENSEic;NEMENT ET DE FORMATION 
*******•************************ 
--------·- ---- - - - - ........... - .. - - - ,__ ____ ... "'·- .. ·- -.- - .. -:-:-- -- -·- - - - - - -· - - .- - - .. _ ...... -- - ... - - - ---. - - - - - - - - - - .. - - - - - --·- .. -- - -·- -- ":'" - ------- -- .. ·- - - --- - - -·- -
DEFINITION RESULTATS.· "EFFETS SECONDAIRES" 
! ---------·- -----------·-·----- -·- -·-·- -·---· -·· - . -· -· ... - ... !-·--.:. - ·····---· ---- - -· --- - -·. ---·· . -, ---· ··- •. ·--· •· -·- . •· -· ~. - -·- ! ---.- -------- - - -- - - -··- -- --.--~---·-------·-----·· 
! .COURS ·! . . 
!Un expos-é effectué sans aucune ou pr.esque 
!aucune participation de la part des stagiai-! 
. !res ~ous forme a.e questions ou de discus- ! 
Adapté aux grandes audiences où .la partici-' 
cipation des sta.giai;res est impossible en 
ràison de leur nombre. L'information à 
donner peut etre préparée de fa=cin exacte 
Le manque de participation de .la part 
de l'audience signifie que le cours 
risque d'etre p~rau, sauf si le tout 
est. bien compris et bien assimil·é du 
début à la fin 
1 • . sions. 
auparavant - meme au mot pr?:s. La durée . 
!.peut aussi etre déterminée avec précisio~ • 
. . ! 
--------- -- - ------ - - .. -----.- ---- ------ - ...... ·---- .. --- - - - - - - - - .. - -- - - -·--- .. -......... - .. - .. - - ... - - - - - - - - - - -
EXPOSE 
Un exposé· comportant une variété de tech-
niques 'et permettant.la·participation des 
stagiqires, qui peut etre sous forme de 
q~estions qui leur sont posées, ou qu'ils 
!"pa·$ent·à ·l'orateur, ou des périodes de dis-
ctifusions .brèves pendant la session. 
~ ~ 
! Adapté pour la livraison d'informations 
!des groupes ne dépassant pas vingt sta-
. ! giaires. La participation des stagiaires 
éveille leur intéret et Jeur permet d'ap-
prendre. 
Les stagiaires ont l'occasion de par-
ticiper mais peuvent ne pas vouloir 
le faire. r.a communication se fera 
donc dans un sens et la·session peut 
etre peu différente d'un cours. 
-·- ---. - - -· - - .. ------·- -- - - • - - - .••• - -·· _! - - .. - - - - • - •• - •• - - - - •• - •• - . - • - - - -· . - .. - --· - - - - - ·- - - - - - - - - •. - -· - - - - - - - - -·- - - :.._ - - - --- -·-- -··- - - - - - .!. 
DISCUSSION. 
~a connaissance, les idées et 
~ur ~n sujet particulie~ sont 
€changées librement entre les 
le formateur 
'l "! 
les opinions Adaptée l~ où l 'applioa-tion de l·"-informa- Les stagiaires peuvent s ;éloigner du 
expr.iimé est. ! tion est une question d'opinion.De meme que! sujet ou ne pas le qiscut.er convena-
stagiaires et ! lorsque les attitudes ont besoin d '.etre · blement. Toute la· session peut deve- 1 
provoquées ou changées. Les stagiaires sont! nir floue et moins clairé. Les sta-. 
plus susceptibles de changer leur attitude glaires peuvent se retrancher dans 
aprôs une discussion que si on le.ur avait leur attitude, pl utot que d' etre pr€-
di t au cours d'un débat que leur attitude parés f'i la c.:hanger. 
devrait etre changée. AdaptP. aussi comme 
moyen pour le formatèur d'obtenir du feed-
back sur la fëÇon dont les stagiaires pour-! 
raient ·appliquf-'r Jes connaissances acquises! 




·- - --·- _. __ - - - - ----.---·-·- .. - - - - - - :..!_ ... - -·- - - -· - ... - - - - ... - - ........ - ........ -·-:.. - - - - - - - .... - - - - - -·--- - - - -.- - - ....... ------------·-------- _____ . .,; ___________ _ 
DEFINITION RESULTATS "EFFETS SECONDAIRES" 
!---------------------~--------·-----------:--!-------~---·-----~---------------------------!--------------------------------~-----
!SIMULATION DE ROLE 
'Les stagiair""ë_s_ sont invités à jouer dans le 
cadre de la formation, les roles qu'ils sont! 
appelés à jouer dans leur travail. On l'uti-! 
lise essentiellement. pour illustrer les si-
tuat~ons ·en face à .face (c-à-d .ou les gens 
se rencontrent dans le cadre de leur tra-
vail) . 
Adaptée po.ur les sujets pour lesquels une 
pratique réelle dans le cadre dé la forma-· 
tion peut aider les ~t;p.giaj.res. Les sta-
giaires pe~vent observer et recevoir des 
conseils d_' expert ou les cri tiques et les 
avis de leurs collègues dans Je cadre "pro-! 
tégé" de la formation. Cela leur donne con ! 
fiance et leur offre des directives en me- ! 
me temps. Les stagiaires peuvent expérimen-! 
ter les pressions des situations de la vie 
! . réel].e .• 
Les stagiaires peuvent etre embarras-' 
sés et perdre leur confiance plutot 
que de la renforcer. Elle peut aussi 
etre considérée comme "une petite· 
plaisanterie" et ne pas etre prise. au 
sérieux. 
-----'----·-- -·---·- - - -- - -- - ---- - ----- --- - - --·- - - - - -- --- - - ---·-- -·-·--··· - - - - -- ------·- - -·- -·- -·- - - - -- ----- ---- - - ----- -- --- - - - ---------------- -·-·----·-
!ETUDE DE CAS 1 
!Les stagiaires étudiEmt 1 'historique d'un Adaptée .. là oil une consi.d~ration du problP.me ! Les stagiaires peuvent acquérir une 
! certain événement ou d'un ensemble de cir- .! ou des circonstances libre de la pres.s;ion fausse impression de la situation 
'constances, avec tous les détails approorié~:f! des faits réels est nécèssaire. Elle donne réelle dans le cadre du travail. Ils 
Il y a deux grandes catégories d'études de .! l'occasion d'un échange d'idées et d'une peuvent ne pas se rendre compte des 
cas : considération de solutions p9ssibles. aux décisions prises dans le.cadre de 
a) Celles dans lesquelles le stagiaire probl.èmes que les stagiaires auront i'i la formation sont différentes de 
d'.ia.gnostique les causes d'un problème ' affronter dans le cadre du travail. celles qu'il faudra adopter sur le 
particulier. champ dans la situation ·réelle.· 
b) Celles dans lesquelles le stagiaire 
s'attèle à résàudre un problème. parti-
·' culier. 
·---·- --·----- ------- ----- -----·-- ------ --- ---- -·- -------------'--·--- -----·--------·-.-.---------------------·----------·--1 
EXERCICE 
Les stagiaires sont invités à_ entreprendre !Adaptée partout où les stagiaires ont besoin! L'exercice doit etre réaliste et les 
.une tache particulière,amenant à un résultat!de pratiquer suivant un modèle ou une for- résultats escomptés facilem~nt réali-! 
. !requis, sur la base d'éléments préétablis !mule particulière pour atteindre un objec- sables par tous les stagiaires, faute! 





-- ------- -------------- --------- --- ------ --------- ---------- ---.. ------ -- ------ --- --r·---- ------ --- ------------- --- ------
DEFINITION .RESULTATS "EFFETS SECONDAIRES" 
1 1 1 
• . 1 • 
!-~-------------------------------~-~-------- ----~------·-------·---------------------·-----1--------------------------------------
!par les formateurs_ Il représente générale-
!ment une pratique ou un test de .connaissan-
!ces acquises avant l'exercice. 
!L'exercice peut,_etre utilisé pour révéler 
!les connaissances ou idées existantes "des 
!_stagiaires, avant l 1·introduction d'autres 
!infrastructures-ou de nouvelles idées. 
!L'exercice peut etre donné au niveau indi-
1viduel ou pou~ des groupes. 
"! 
tif requis. Les stagiair.~s sont en quelque { 
sorte "livrés à eux-memes". C'est une forme 
tr0s active d'enseignement. Les exercices 
sont fréquemment utili'sês à la place des 
tests formels pour juger du niveau d'assi-
milation du stagiaire. J] y a beaucoup à 
gagner dans cet.te méthode pour les forma-
teurs imaginatifs. 
de quoi les stagaires perdront con-
fiance en eux et se sentiront frus-
trés~ 
------------- - --- - ---- - --- ~ - - ---- --------- --- --- - . - ----------· --- --- . ------ -- - -. -- ----- - - - --- - --- --- ---- - - --- -- --- - ------ - -------PROJET D'APPLICATION ! 
Pareil à un exercic"""e-~· mais donnant au sta- !Adapté 1 à où il· faut tester 1 'esprit d' ini-
giaire une "bien .plus grande opportunité pou:r:!tiative et la créativité. 
l'expression d'initiat_ives et d'idées créa- !Les projets fournissent. du feedback sur· une 
tives~ La tache particulière est définie par!gamme de qualités personnels des stagiaires 
le formateur mais les lignes à suivre pour. !ainsj que leur niveau. de conna·issance et 
la réalisation des objectifs sont laissées à!leur attitude vis-à-vis du travail. 
l 'initiat.ive du stagiaire. !Comme les exercices, les projets· peuvent 
.Comme l_es exercices, les projets peuvent !etre utilisés ?. la place des tests .formels. 
!etre assignés au niveau individuel ou pour !Il y a aussi beaucoup ~ gagner pour un 
!des groupes. !formateu~ imaginatif. 
Il est très important que le-projet 
soit entrepris avec la coopération et 
l'intéret du stagiaire. Il doit aussi 
etre considéré par le stagiaire comme 
étant en rapport direct avec ses be-
soins. 
Si le stagiaire rate, ou pense avoir 
raté le projet, il en résultera une 
,Perte de confiance importante de sa 
part et un antagonisme €ventuel à 
l'égard ·du formateur. 
Les stagiaires sont souvent hyper-· 
sensibles aux critiques de leur tra-
vaux de projet. 
------------ ------ --- ---- --- ---- ------ - .. ------- -- . - . - ---- . -- --- - - -'- -- - -- -- -------- . --- --~·-·- - -- -" -- ---. --.. ------- ---- -- ---- ------ - - --
! "COMMÉ AU B_U~!\P" (Corbeille des instances) !Adapté poux· donnex· au:x stagiaires qui seront! . Tl est important que les .contenus de 
!Les stagiaires reçoivent une série de dos-· ! attachés ?. un travail de bureau u-ne idée de la corbeille des instances soient 
!siers documents, lettres semblables à ceux. !claire cles problf>mes de la.vie réelle et de ! réalistes. L'objectif devrait etre de 
J qu 'i],s auront à traiter au travail ( c-à-d le !leurs sol ut.ions. fournir au stagiaire une corbeille 
!contenu typique de la corbeille des instan- !La siniulat.ion de la situation réelle aide au! "des instances typiques. 
!ce __ s:·,c~'un employé de bureau). !transfert. des connaissances de la .formation ! r.a notation ou la comparaison des r~-
!Le~"-_stagiaires prennent les mesures jug-~es !à la situation du travail. ! sul tats doit se faire d'une manière . . . 
. !- . ----·--- - .. -- -,.--·---------- - -.- -.. - -.... - - . - -------·- .- - ... ":' - .. -·- ... - ----·-- ... ----- ---·------ ----__ .. - ...... - - - - - - - - - - .. - - --- - -.- ... - - - -- --·--- ~--- ... -.---- - --- ----- --·-
---------~----- ---·-- -··- -·----·---·~--'---- --·--------------------------------~ 
'· 
DEFINITION RESULTATS "EFFETS SECONDAIRES"· 
! ______________________________________ ._: ____ . __ . . ' . .. ' . . ·. -------------------------------------------- ------~--------~----------------------! 
1 apprGpriées pour chaque document. Les résul- Une bonne façon d' obteriir du . feedba.ck sur le 
tats sont notés ou compa.~s entre eux. progrès des stagiaires • 
. Utile aussi pdur le développement des atti-
! tudes vis-à-vis du travail,· e. g • .les prio-
! ri tés, les plaintes des clients, les chefs 
!hiérarchiques, etc ..• 
1 
qui n'affecte pas la confiance des 
stagiaires plus fqibles. 
. ! 
! 
JEUX D'ENTREPRISE ----·---- !Adap°tê-pour dÔ"i1'nër--a°iix-directe~"i-s-St~gi~l~esfL7cfiffië~Ï té-e~sentielle-r~pÔ°Se-Su-;--
!On présente aux stagiaires dei:; informations !la ·pratique de_ la solution des problèmes de 1' l'évaluation des. résultats ·probables 
!sur une société ..:·situation financière, pro-!gestion. ! des décisions prises. Parfois un or..,. 
!duits, marchés, etc.... !La· simulation de la situation dans la vie dinateur est u:tilisé à cette fin. 
!On leur assigne d_ifférents roles de gestion. !:r;éelle non seulement aide au transfert des_ ·1 Les stagiaires peuvent rejèter la to 
! à jouer. Un groupe peut s 'occµper des ventes! connaissances, niais encore s'avère nécessai- ! tal ité de 1 'enseignement s'ils. ont le' 
!un autre de la production, ainsi de suite •. !re, car un directeur stagiaire qui n'appii- i·seritiment que l'évaluation des résui-
!ees groupes doivent "diriger la société". !que ~que des connaissances théoriques appro- tats probables de leurs décisions est 
!Des décisions sont prises et des me.sures !ximatives dans son travail réel pour~ait irréaliste. 
!!appliquées. Les résultats probables de ces !caüse.r de véritables problèmes. Il y a aussi le risque que les sta-
;!décisions en· terme de rentabilité sont alors!C'est aussi une bonne façon d'évaluer ·le po."-! giaires ne prennent pas la situation 
!calculés. !tentiel et la performance des stagiaires. au sérieux. 
!Cela aide beaucoup dqns le développement de 
!beau~oup des aspects du role d'un directeur.! 
1 ! FORMATION 
J!groupe) 
A ü.-PSY~}isiC0}:~(Dyna'iîi"iq°ii"ë; de- --- -! Üne-"f"i:!Ç~n - très vi ~an te po-U-r" 1ë- "St°i:igi~l"i-ë~ - - - - - Desdi fftëu1 té"S- pê~i';.ent surgir'sl-ëë--
! d •·apprendre les effets de son comportement . que le stagiaire apprend à son pro-
J !Les stagiaires 
1·1où 
sont mis dans des situations !sur les autres et le!s effets du comportement! pre sujet lui parait déplaisan-t. 
!des autres sur lui. Les stagiaires .peuvent "se retirer" . 
a) Le comportement de chaqtie individu au !Elle accroit la.compréhension du comment et s'ils se .sentent déconcertés par 
sein.du groupe est soumis à l'étude et!du pourquoi du comportement des gens au l'épreuve de recherche de motifs,; 
aux commentaires des autres stagiaires!travail.·Elle accroit la capacité de tra- Il est important que les problèmes 
b) Le comportement du groupe (ou des !vailler avec d'autres personnes et de faire surgissant au niveau du groupe soient! 
groupes) dans son ensemble est étudié .! faire du travail à d'autres person~es. . ·réglés avant la dissolution du groupe! 
!Le formateur est un psychologue, un socio-, !Une bonne façon de se forger une capacité de! 
!logue ou une personne ayant elle-meme reçu ! communication. .! 
!Uhe formation spéciale. 
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ANNEXE 9 
DIX REGLES D'APPRENTISSAGE TRES SIMPLES 
************* 
1. Lec; capaci téc; · dec; c;t~_gj_a_i.rec; c;ont i_mp_o_r_t_a_nj:_e_c;~jour dé_~~rrr~i_n_e_r_ }_e_5_._c_h_o5_e2 
à apprendr_e _ _e_t 1 e temp? __ q_u_'_j_l_ fa_u_t_ psi_ur · 
L'imp1ication de ce principe ~c;t que 1ec; formateurc; doivent connaitre 1eur 
auditoire. Lec; genc; inte11igent5 peuvent a~simi1er un n1ec;c;age comp1iqué qui 
donne du fi1 -~ retordre aux moinc; bri11ant5. Et i15 ont auc;c;i bec;oin de 
moinc; de temps pour comprendre un mec;c;agè c;imp1e. 
2. L'ordre ;de préc;enté!_t_i~0!1 _ _g_ec;_ c;uj_e_t_c;_ ~-'_e_n5_e_i_g_n_e.!'1_e_n_t _ _e_s! trP-c; ___ i_!11p9_r_t_a_n_t 
Lec; pointc; préc;entéc; au début et à 1a fin du mp.sc;age sont mieux mémori5é5 
que ceux du mi1ieu. Ainc;i, c;i on présente dan~ une c;érie de copiec; quatre 
raic;onc; "Juc;fificativec;", 1e5 deux raic;onc; 1e5 p1uc; irnportar:te5 devraient 
etre en premier et en dernier 1ieu. 
3. Montr~_J ~ ma uva i ~~ _ !TI_a_n_i !-re __ de fair_:~ _ _q_u_e] _q~_e __ Ç~Q_~~: _p_e~uJ _ ?~.e!1.e!' ___ !!_ une 
,,- me i U eur~ __ a_5_5 _i ~ii1 a t ion _d_e _ _1 _'_~_n _c;_e_i _g_nement 
L'efficacité d'une démonc;tration peut etre renforcée en montrant non 
c;eu1ement "ce qu'i1 faut faire", maic; auc;c;i "ce qu'i1 ne faut pac; faire". 
Ainc;i, i1 peut c;'avérer uti1e de mohtrer comment i1 ne faudrait pa5 
uti1ic;er un produit ai_nc;i que comment i1 faudrait_1'uti1ic;er. 
4. · On a tendance à p_u_b_1_i_e_r _ _r_ap_i_dement _c;_e __ q_u_e_ ~1 _' _o_n _ _y_i_e_n_t_ j_u_c;_t_e __ d_' _app_r_e_n_d_r~ 
.. 
En conc;équence, i1 ec;t c;ouhaitab1e de répéter contin~e11ement 1e mesc;age de 
1a formation. 11 faut en généra? un norr.bre importaht de répétiti"on5 danc; 
1ec; premièrec; c;emainec; d'un programme pour vaincre 1a tendance de 1 'oub1i" 
.rapide. 
5. L'ut i1 i c;at i o_n __ _r~pétée de !f~a_t_é_r_i_a_lcl2<_ t ~~~-~tg~~~ _ _e]_1_ _5_0.ld_V_e_~~ ~ ! _ ~_f_f_i sa ce 
: pour _ta_i_r:_~ _ ~~!~'! "fX _ y~e leçon __ q_u_e _ _l~ _!"~P~~ 1! J 9~ __ d~ __ 1A -~~~Ei ~ ?!:!_ecdo_!~ _, _ !11.a-12 
-avèc dec; variantec; ' · 
Lec; pc;ycho1ogue5 1 'appe11ent répétition identique par oppoc;ition ~ répé-
tition variée. En uti1ic;ant 1ec; fi1mc; de 1a formation, i15 n'ont pac; réuc;c;i. 
·à trouver une grande différence dan5 1ec; réc;u1tat5 de 1 'enc;eignement entre 
1'uti1ic;ation de beaucoup d'e~emp1e5 varié~ et 1a répétition dec; memec; 
exemp1e5 à p1uc;ieurc; repric;ec;. 
· 6. La connaic;?_ai1ce du ni_y_e_9_y_acgui~_peut ame_n_e_r_~1__9_e_!J1ei_1_1__e_u_r5 _ _r~_c;_i.J_1_t_a_t5 
Quand on c;'intérèc;c;e à apprendre un certain nombre de choc;ec; aux genc;, 1~ · 
fait de connaitre 1e niveau qu'e11e5 ont acquic; danc; 1a formation peut 
aider à 1 'obtention de mei11eur5 réc;u1tatc;. 
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7. L'apprenti55age e5t facilité par 1Jne Eratigl.ie .. aç!j~~-~tot 9.!:l~~.!1~ 
réception pa55ive 
Cet élément e5t d1 1Jne trè5 grande importance. Si l'on arrive à faire 
participer l 'a1Jditoire à la pré5entation, elle devient pltJ5 51J5ceptible de 
·retenir le5 élément5 en5eigné5. 
8. Un me55age . e5 t .9~._a~_!:ant p] IJ5 J_aci l ement a 5 5_i!ll_i_lé_ ~_!: _ _a.f_C~p_!:_é _ _g_li_' j_l_ ~-v_a_ p_a 2 
à l'encontre d1 habittJde5 anterieure5 
Ain5i, un élément de formation q1Ji 5'in5pire de5 expérience5 antérie1Jre5 de 
l 1 a1Jditoire aidera à l'ac;5imilation dtJ me55age. 
9 La 5 i mp le _r_é_p_é_t_i_t_i_o_il~ 9 ~!.J!:l~ 5 it1Jat ion _ll'_e_ntraj_n_e __ p_~ ~ __ '!~C:.~5-. 5_~ i_t:~ll!~'!~ __ 5.9IJ 
as5imil ation. De1Jx autre5 cho5e5 5ont nécec;5aire5 : la cq:ihérence et la "Sa t i 5 fac t i on"-- - - - - - - -- - - - - --- - -~- -- ---- -- -- - - - - --- - -
L~ con5éq1Jence 5ignifie que le5 élément5 de la pré5entation doivent etre 
cohêfence et montrer 1Jrr 5orte d'interelation OIJ de 5éq1Jence. 
La 5ati5faction ré51.ilte de récompen5e5 réelle5 OIJ 5ymboliql.ie5, en 
comparai 5on a1Jx con5éqtJence5· enn1Jyeu5e5 q1Ji pe1Jvent 51Jrgi r atJ col.ir5 dtJ 
procec;5u5 d'apprenti55ag~. 
10. L 'acqu i 5 i_!: ion cl~~']_~- _!101.1ve 11 e con na i 5-~~~ce _peu_t_ ~ff~f !~r__ l_ <! _ !J1~!'1.9!_i 5_a_t_i .9!! 
d'une C()nna i 55an_c~ _ _a_f.!l!A_i _5~_p] u5 tot 
Cela e5t trè~ important lor5que l'on exige d1.1 5tagiaire qli'il change 5e5 
habitudec; OIJ méthodes de travail~ Par exemple, q1Jand on apprend le françai5 
pendant une he1.1re et en5uite l'italien l'heure 5uivante, la capacité de 5e 
rappeler le françai5 c;era probablement pltJ5 faible que 5i on avait 1Jtili5é 
l 'he1.1re d 'ét1Jde de l 'italien comme une heure d' i nterva 11 e po1Jr 5e repo5er •. 
Source BIT, Méthode5 d'Eri5eignement et de Formation po1Jr le Développement de 
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CHAPITRE 7 : DEVELOPPEMENT DE L~_!_?PRIJ:.. D' EN_T~EPRISE 
RESUME. 
Le développement de .1 'ec;prit d'entrepric;e ec;t devem.1 1.1n terme c;i pop1.1laire 
a1.1jo1.1rd'h1.1i q1.1'il ec;t prec;q1.1e deven1.1. 1.1n cliché, dont on ab1.1c;e_ bea1.1c()1.1p a1.1c;c;i 
pe1.1t-etre. ·ce chapitre dic;c~te dec; pointe; c;ailJantc; dec; conceptc; et procec;c;1.1c; d1.1 
développement de 1 'ec;prit d'entrepric;e, q1.1e le v1.1lgaric;ate1.1r doit connaitre, 
·étant donné q1.1e le développement dec; petitec; entrepric;ec; e~t invariablement lié 
a1.1 développement de 1 'ec;prit d'entrepric;e, et 1 'implication q1.1e cela a po1.1r le 
directe1.1r dec; programmec; de v1.1lgaric;ation c'ec;t q1.1 1 il peüt jo1.1er 1.1n role 
déterminant danc; 1 'entrée dec; chefc; d'entrepric;e potentiélc; danc; le monde dec; 
affaf rec; en le1.1r fo1.1rnic;~ant le c;o1.1tierr et la direction nécec;c;airec;. 
1. INTRODUCTION 
En tant q1.1'agentc; actifc; danc; la c;ttm1.1lation d~ 1 'ec;prit d'entrepric;e, lec; 
directe1.1rc; dec; programmec; de v1.1lgaric;ation doivent etre familiaric;éc; avec lèc; 
approchec; d1.1 développement de 1 'ec;~rit d'entrepric;e • 
. Le développement de l'ec;prit d'entrepric;e pe1.1t etre conc;idéré d1.1 point de 
v1.1e de conceptc; élargi et rec;treint. Le concept éJargi définit le développement 
de l'ec;prit d'entrepric;e commé 1.1ne ap.proche intégrée de la c;tim1.1lation et· de la. 
promotion dec; petitec; entrepric;e~ où lec; élémentc; comm1.1nc;. n conc;idérer 
comprennent la formation,- la recherche, la v1.1lgaric;ation, lec; mec;1.1rec; incitativec; 
dec; go1.1vernementc;, lec; c;o1.1tienc; financfierc; et infrac;tr1.1ct1.1relc;. 
Danc; c;on concept· rec;treint, le développ~ment de 1 'ec;prit d'entrepric;e 
repréc;ente 1 'action de convaincre lec; chefc; d'entrepric;ec; potentiélc; d'établir 
le1.1r propre entrepric;e et de le1.1r fo~rnir lec; compétencec; de. gec;tion le1.1r 
permettant. de faire marcher le1.1.r entrèpric;e. Il co1.1vre lec; programmec; dec;tinéc; à 
renforcer et c;o1.1tenir la volonté de ré1.1c;c;ir dec; chefc; d'entrepric;e exic;tantc; et à 
améliorer le1.1r capacité de gec;tion. le préc;ent chapitre développera to1.1tec; cec; 
d1.1ex définitionc;. 
Le concept de- développement de"l 'ec;prit d'entrepric;e ec;t flécec;c;airement lié 
à la promotion dec; petitec; entrepric;ec;, étant donné q1.1 1 il a été largement conven1.1 
q1.1e le "milie1.1 nat1.1rel" d1.1 chef d'entrepric;e ec;t 1 'entr~pric;e. 
~ 
2. DEVELOPPEMENT DE L'ESPRIT D'ENTREPRISE 
L'abject if immédiat dec; . programmec; de • déve lOppement de 1 'ec;pri t 
d' entrepri c;e ec;t de provoq1.1er 1.1n comportement d'homme d' affai rec; q1.1i ec;t à 1 a 
foi5 1.1n prod1.1it de la perc;onnalité et dec; facte1.1rc; externec;. 
l~c; · q1.1alitéc; · perc;onnellec; q1.1i amènent a1.1 c;1.1ccêc; danc; lec; affairec;. 
compr._~_nnent 1.a. y_olon..té.-4e-pr.endr.e dec; ri c;q1.1e 5--ca 1 c1.1 l éc;, 1 'e-c;p~it --d 'entrep~i_c;e_ _ et 
1 e dynami c;me, . 1 a prévoyance, et 1 'adaptabilité a1.1x condi ti one; changeantec; de 
1 'environnement. Cepen.dant, meme lec; individ1.1c; lec; pll.lc; c;olideJTient motivée; et q1.1i 
poc;c;êdent lec; q1.1alitéc;. ci-dec;c;1.1c;.pe1.1vent ne pa_c; ré1.1c;c;ir c;i .lec;poc;c;ibilitéc; de 
l'erivironnement ét dec; rec;c;ourcec; adéq1.1atec; ne so1.1tiennent pac; le1.1rc; effortc; de 
création •. Cec; facte1.1rc; externec;. c;ont di c;ctitéc; da ne; 1 e Chapitre 2 d1.1 préc;ent 
Vol1.1me. · 
-- - . -~-
....,. .... _. 
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. 1 . ' 
Une étude de recherche couvrant plu5ieur5 pay5, avec; l 'a55i5tance 
financière du Centre de Recherche5 pour le Développement International (CROI) du 
Canada, avait formulé un modèle de développement de l 'e5prit d'initiative qui 
c]a55e le5 différent5 intrant5 en troi5 grande5 catégorie5, notamment : 
1. Le5 activité5 de 5timulation. ELle5 5e rapportent aux effort5 de 
promotion, de création et d'encouragement del 'e5prit d'initiative 
dan5 la 5ociété. Par exemple la formation 5ur la motivation de5 chef5 
d'entrepri5e, l'identification de5 po55ibilité5 de création qui 
5'offrent, etc ••• 
2. Le5 activité5 de ~outien. Elle5 5e rapportent à tou5 le5 effort5 qui, 
aident le5 chef5 d'entrepri5e à organi5er et à gérer leur5 petite5 
entreprise5. Par·exemple, le5 5ervice5 de vulgari5ation indu5trielle 
au cour5 de5 étape5 d'établi55ement et de mi5e en fonctionnement de5 
petite5 entrepri5e5, le5 nombreux plan5 d'a55i5tance financi~re, la 
fourniture a'infra5tructure5 commune5, l 'a55i5tance dan5 la 
commmerciali5ation, etc •.• . . 
3. Activité5'de 5uivi. Elle5 5e rapportent à toute5 ce5 activité5 qui 
aident à a55urer la continuité, l'efficacité et la ge5tion rentable de 
l 'entrepri5e. Par exemple,le5 experti5e5-con5eil5 pour l'amélioration, 
la moderni5ation et la diver5ification de l 'entrepri5e, l 'a55i5tance 
technique pour l'exploitation de toute5 le5 capacité5, l 'expan5ion de5 
marché5,· etc... · · 
Le5 composant5 de chaque catégorie 5ont pré5enté5 dan5 le tableau 7.1. 
Dan5 l 'expéri~nce de5 pay5 a5iatique5 ~électionné5, l 'e5prit d'entrepri5e 
e5t développé par méthode 5élective, ·forcée, ou celle de multiplicateur. La 
méthode 5élective implique une identification et une 5élection 5y5tématique de5 
individu5 doté5 de capaçité5 in5oupçonné5 et de5 attitude5 appropriée5 pour de5 
carrière· de chef d 1 entr~pri 5e. La méthode forcée 5e rapporte· à une approche 
.multidimen5ionnelle, mai5 elle peut etre caractéri5ée par l 'ab5ence d'.effort5 
coordonné5 et infégré5,. comme dan5 le ca5 de programme5 d'a55i5tance 
contradictoire5 ou en duplication d'in5titution5 différente5. La méthode du. 
multiplicateur utili5e de5 intermédiaire5 et de5 agent5 porteur5 de changement5 -
formateur5, vul gari 5ateur5, con5ultant5, entre autre5 .- pour donner un effet 
multipl'icateur dan5 le développement de l 'e5prit d'entrepri5e. Le tableau 7 .2 
P.ré5ente un index 5ommaire de5 différente5 approche5 adoptée5 par le5 d1fférent5 
pay5 d'Ac;;ie: 
1 S.V .. Sharma, ·Développement de l 'e5prit d'initiative à p.etite échelle dan5 
certain5 pay5 d'A5ie, une étude comparative, New Delhi : Edition Light and Life, 
1979 .. 
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l. Propager une éducation sur l'esprit d' entr.eprise 
2. Faire une pub~icité planifiée des possibilités en affaires 
3. Identifier les chefs d'entreprises potentiels par le biais de méthodes 
scientifiques 
4. Donner. aux nouveaux chefs d'entreprise ~e formation destinée à renforcer 
leurs motivations · 
S. Aider et guider la sélection des produits et lé!; préparation de rapports 
sur les projets 
6. Rendre disponibles des informations technico-économiques et les profils· 
des produits 
7. Elaborer de nouveaux procédés et produits adaptés à la ,situation lo_cale 
8. Etablir des agences locales avec un personnel qualifié pour les conseils 
en matière de développement de l'esp~it d'initiative 
9. Organiser des forums pour-les.chefs d'entreprise 







1. Encourager la modernisation 
'' 
1. ~nregistré=ent du Service 
2. Provision de Finances 
3. Distri:Outian è.e terrains, abri, élec-
tricité, ea~, etc •.. 
4. Assistar.ce dans le c!"!oix des rr:achines 
et leur oJtention 
5. Fourniture.de matières premières rares 
6. Obtention:de licenses, lipencès.d'im-
portation 
7. Fourniture d' infrastruc_turps. commune:: 
8. Assistance dans l'exemptioI1 d'impôts 
ou autres subventions 
9. Fourniture d'expertises-conseils en 
gestion 
·o. Fourniture d' informa tians •. 
· 2. Encourager la diversification/expansion, la pr~uction de substituts 
3.· Fourniture ·d'un~ assistance financière supplémentaire_ pour l'utilisation 
de toutes les capacités 
4. Prendre des mesures pour reporter les paiements/les intérêts 
5 .. ·Fournir des services diagnostiques de vulgarisation industrielle/expertise-
. conseil . . 
6. Apporter des modifications/changements/dans les législa.tions/politiques 
affectant les entreprises 
7. Introduire et amélio~er la recherche de produits/créer de nouvelles voies 
pour la commercialisation 
8. Fournir des· services .. de contrôle et d'.amé_lioration de la qualité 
9. Fournir des centres d'infrastructures communes selon les besoins. 
·Tableau 7 .1. Cycle de développement de l'esprit d'initiative 
PAYS· 
APPROCHES 
A. Méthodes de promotion de 1 'esprit d '·en-
treprise 
a) sélective 
· b) forcée 
c) du multiplicqteur 
B. Interventions dans la promot.i,oh de l'es-
prit d'entreprise 
a) Format.j.on 
1 .. Développement des connaissances 
2. Motivation du désir de réussir 
3. Développement des capacités de 
gestion 
4. Formation pour le détachement 






5. Etudes de pré-faisabilité 
c) Développement par secteur 
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. Certaines conditi.onc; préalables doivent· ·exister afin de créer un dimat 
favorable au développement _de l'esprit d'entrèpric;e, â savoir: 
1. Une c;tructùre c;oci a1~ _ _9~y_erj:.§!_ ~_t .. _~p!f!p~_t_i_t_iy~ - une personne doit 
ressentir le désir de c;urpa5c;er c;ec; paire; et ·c;ec; concurrente; danc; la 
société et sa r~uc;c;ite·économique· et sociale doit etre le réc;ult~t 
d'effor'ts·perc;onnelc; et non de statut ou privilèges sociaux. 
2. · · Le déve lé>Jl~!_Jl~_n_t __ d~_] ~?_t_!_i_t~_d_e_ ~_t __ 51_u __ coi!JEortement ___ a_.Ppr.9..P!_Ü??_·s:~~~~-] ~2 
. individ~_c;-~c_o!_Jlp_ô_?~.!]_!:.:_1_~2._ocié_té - lec; chefc; d'entrepric;ec; réuc;c;ic;c;ent 
danc; un environnement oO lec; individus. sont créatifs, innovatifc;, 
prennent dec; risques, sont ambitieux et guidée; par 1 'esprit de 
4. 
rêuc;c;ite. · 
La f o~.r.n_i_t_u_r_e __ -~t ___ 1_,'_~ 1_ ~r~g i c; c;eme~t- _ ~~ __ ~t:g_g~~~1rr1~~ __ g~ __ 29!1! j ~!!- __ a~x 
entrepri2._e..?__e_~--~h~f_? __ d~!?_n_tr~r_ic;e - Lee; programmes de soutien offerte; 
et accec;c;iblèc; encouragent 1 'esprit d'entreprise et fournissent lec; 
impulsions et les c;timulbntc; nécec;c;airec; au~ chefs d' entreprise potentiel 
La préc;e_n_ç_e __ _9_' _u!1_ -9.9~.Ye!'!'~!!1~.!]! __ s_t_ap_l e - Un bon gouvernement i ne; pire 
1 'esprit d'entreprise, dans la mesure oü-le~ individus péuvent etre 
motivée; 3 prendre des risques calc~léc; ~ur leurs invec;tic;c;ements et 
attendre des décisions politiques raisonnables et de soutien ,pour 
1 'économie. 
3. DEVËLOPPEMENT DE L'ESPRIT D'ENTREPRISE : L'APPROCHE PAR LA FORMATION 
Lee;· moyens restreinte; de développement. de l'esprit d'initiative c;e 
rapportent aux progran1mec; de formation qui sont spécifiquement conç~c; pour créer 
de nouvelles entreprises et développer celles qui existent déj~. Le premier 
objectif est bac;é sur 1 'hypothèc;e que le<i, entreprise\ peuvent etre créées et 
stimulées, bien qu'à dec; coute; raisonnables'·. Le deù)dème objectif cherche~· 
renforcer le désir de·réalic;ation dec; chefs d'entreprise existant et .3 améliorer 
leur compétence en gestion. · 
La formation en développement de 1 'esprit d'entreprise danc; lec; paye; 
asiatiques· couvre généralement : 
2 
1. Le-· dévelo.Pp~_lll~_n_t_.9!?_5 __ cp_!'l_n_a_i_c;_c;?_ncec; - par lequel le role de 1 'ec;prit 
d'entrepric;è dans le développement économique ec;t renforcé et par 
lequel le public.arrive~ mieux comprendr~ 1 'environnement industriel 
et lec; poc;c;ibilitéc; qui existent, par le biais de séminaires et dec; 
mac;c; média: Par exemple, le Coure; Préparatoire d'une durée d'un jour 
sur le pré-établissement de 1 'Entreprise et 1 'Industrie offert par 
Majlic; Amanah Rakyat (MARA) en Malaisie et le Coure; d'Appréciation c;ur 
1 'ec;prit d'initiative (ACE) de 1 'Inc;titut pour lec; Petites et 
Moyennnec; Entreprises, de 1 'Université dec; Philippines (UP ISSI). 
Robert B, Buchele, ·"The Development ·of Small-Scale Entreprises", "Le 
développement dec; Petites Entrepric;ec;", Institut de Technologie et de 




Mbtivation db dé5ir de réb55ir - qbi vi5e à développer le niveab de 
ccrnfiance et- le be5oin,de-rêâîi5ation de5 ·partidpant5. Par exemple, 
le5 programme5 de motivation db dé5ir de réb55ir de MARA, UP ISSI, la 
Direction Générale po~r le5 Petite5 et Moyenne5 Entrepri5e5 (DJIK) en 
Indoné5ie, et. 1 'In5titbt de5 Service5 Indb5triel5 (!SI) en Thailande. 
Déveloepement E~5_E~P~~j!~5-~~~9e5ti.Q!l_ - de5tiné à doter le5 · 
partic1pant5 de5 compétence5 ~-ge5tion néte55aire5 à Ja direction de 
lebr entrepri5e, cobvrant e55entiellement ·1e5 domaine5 d'activité de 
. 1~ ge5tion de5 PME (commerciali5ation, finance5, prodbction, per5onnel 
ét gestion globale). Par exemple le5 programme5 de dévelbppement de 
11 e5prit d'entrepri5e (PDEE) de UP ISSI abx Philippine5 et l'ISI en 
Thail ande. · 
4. Formation par dé!~~Jl~~~B!_Pb 5br le terrë!_ip - ab cobr5 de laq~elle le5 · 
PélY'ti.t_ipant5 acqbièrent bne expérience dari5 la 5itbation et le 
fonctionnement réel5' d'bne entrepri5e. Par exemple,· le PDEE offert par 
le.Centre de Développement de la Ge5tion db Banglade5h et MARA. 
. . 
Bien qb·e· de nombrebx pay5 a5iatiqbe5 en développement aient de5 politiqbe5 
et programme5 trè5 _préci5 concernant la formation en développement de l'e5prit 
d'entrepri5e~ le~r orientation ab niveab · locnl a donné nai55ance a de5 
di fférence5 dan5 1 e contenb de5 programme5 ,. 1 a. dbrée, 1 a méthode 1 ogi e et 1 e5 
procédbre5 de 5élection. Voir Annexe5 1.5. pobr le contenb de5 PDEE dan5 le5 pay5 
a5iatiqbe5 5électionné5. Le5 debx modble5 qbi ont tendance à revenir 5ont 
- .le pràgramme de motivation (commbnément appelé formation pobr la 
motivation db dé5ir de réb55ir et ; 
' . 
·.:.:.1a-formation en Ge5tion (ab55i appelé Formation en Ge5ti..on de5 
Entrepri5e5). · 
. Le5 différence5 apparai55ent ~an5 1 'inclb5ion Ob 1 'exclb5ion de 5bjet5 de. 
5péciali5ation, tel5 qbe la véritable préparation d'étbde5 de fai5abilité pobr 
le5 projet5, bn modble intégré qbi met l'accent 5~r le5 hi5toire5 hebreb5e5 de 
_chef5 d'entrepri5e5 et d'entrepri5e parti5 de rien et qbi connai55ent la réb55ite 
~tijo~rd'hbi dan5 1 'environ~ement local. Le5 progr~mme5 de développement de· 
·1 1e5prit d'entreprise en Inde; oü M~rClelland a condtiit bne bonne partie de 5e5 
recherche5 5br le renforcement de 1 'e5prit d'entrepri5e et formblé 5a théorie n 
Ach, 5ont condbit5 de façon exten5ive par différent5 gobvernement5 et 
organi5ation5 volontaire5 •. L'impbl5ion pobr ce genre de formation avait été 
donnée par· l'Organi5ation pobr le Développement de5 Petite5 et Moyenne5 
Entr~pri5e5 dan5 le5 année5 5oixante par le biai5 de l'In5titbt de5 Petite5 et 
Moye_nne5 Entrepri5e5 et de la Vblgari5ëltion Indbcitrielle (SIET) à Hyderabad, 
5bivi par l'In5titbt de5 Service5 pobr le5 Petite5 et Moyenne5 Entrepri5e5 (SIS!) 
dan5 le5 différent5 état5, le5 ccllège5 techniqbe5 et le5 in5titbtion5 
financièr-e5. Le5 activité5 de PDEE ont connb lebr véritable e550r grace ab Centre 
Gbjarat pobr le Développement de l'E5prit d'Initiative (CED) établi en 1979 par 
le gobvernement d'Etat et l'In5titbtion Financière pobr le Développement (IFD) 
.qbi- e5t bne propriété.de l'Etat. Le modèle de PDEE offert Gbjarat e5t pré5enté 
dan5 l'Annexe 6. 
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Le PDEE se caractérise par un mode de sélection rigoureux afin de choisir 
effectivement des individus. ayant des potentiels de réussite en affaires. Les 
critêres sont regroupés en trois catégories : traits de caractêres, antéc~dents 
socio-économiques, et disposition pour les affaires (Voir Annexe 7). 
-
Beaucoup de modes de sélection sont centrés sur des critères qui évaluent 
les candidats à partir de leur disposition a Jouer le role de chef d'entreprise. 
Ces critêres comprennent le niveau d'information des candidats sur l'entreprise q 
qu'ils se proposent de créer, une expérience adéquate ou des antécédents en 
affaires, et le niveau de planification ou d'action entreprises dans la 
réalisation des objectifs visant à la création d'une entreprise. \une étude des 
modes de .sélection pour les PDEE au Bangladesh, en Indonésie, en Malaisie, aux 
Philippines et en Thaïlande a révélé l 'utilisatiOn de cinq techniques 
d'évaluation des candidats 1) simulation de roles, 2) tests écrits, 3) 
séminaires/symposium, 4) . formulaire / questionnaire de candidature, et 5) 
interviews. le tableau 7.3. présente un index sommaire des techniques de 
sélection utilisées dans les pays ci-dessus. 
Les résultats d'une étude de· recherche sur la validité des modes de 
sélection montrent l~ nécessité de limiter les critères ~ quelques uns qui sont 
significatifs (c~à-a l'enseignement aux risques, la capacité. de prendre des 
décisions et l'engagement personnel) et qui détiennent le plus de valeurs 
prédisant un comportement de fu~ur chef d'~ntreprise. 
- - -- ---·-- -- - -----·-·--- -·- --- ---- -·- -·- - - - ---' - - -- - -,- -·--.:..~--,---·--·- ---- - - - - -·-·· 
1 
Technique de Sélection Ban~l~desh Indonésie! Malaisie! Philippines Thaïlande 
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X ________ ,_ -----~--- ____ .__ --- - -------· ~------------- -·- -------- - -·- ------ ---------- --
x Ceux-ci sont notés 
xx Ce~x-cj sont appliqués mais ne sont pas notés, et pourtant ils sont 
utilisés comme base pour certaines décisions sur la sélection. 
xxx Ceux~çi sont appliqués mais ne sont pas utilisés comme base pour les 
décisions sur la sélection. 
TABLEU 7.3. : TECHNIQUES UTILISEES DANS LA SELECTION DES PDEI 
· 3.1.. Formation po~!_Jii_!!1.9.!:ivation du désir de !J!A5.5.i..!:. 
La p.l upart qes éléments .d~ formation srir la mo'ti vati on utilisés dans 
les PDEE sont basés sur la théorie du désir de réussir (n Ach) de Davic 1 Mc 
Cl el land. D'après sa recherche, il a ét~ amené à la .été amené à la conclusion que 
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est un. facteur lié· ~à la crot~sance économique . et que, étant ·donné ·sont· 
association étroite· avec1 le comportement d'homme d'affaires, · n Ach étai.t 
l'explication à l'indifférence écono~iqu~-apparemment étrange ~ui était la 
réaction· d~ plusieu~s etjl 'intéret d'un petit nombre face aux possibil.ités 
_qu'offrajt l 'envirohnemertt • Cette· formation pour la motivation du rlési~ de 
réu~sir_vise à dot~r les participants de l'environnement psychologique approprié· 
en vue de développer l'attitude et le comportement dé5irab]e~ dans la ~réation et 
la ·.gestion d'entreprise~ la formation, qui se ·passe sur plac_e ën .général et qui 
dure 3-5 jours entiers,· y· compri.s les soirées, découvre les caractéristiques 
personnelles ~.point~ forts et faibl~sses - du participant. Le Tableau 7.4 mohtre 
une comparaison de _l_a dur·ée et du mode de déroulement des formations pour la 
motiVati-0n du désir de réu~sir eritre les pays sélectionnés et l~s études de Mc 
Clelland~ 
! . . ·-·- --- -1:-- -- --------, 
M~rCTelland Philippines ! Indon~sie Malaisie ! Singapour! 
-------------!--~---------~'----------- ~--------~'------~---!" 
Durée 
Nombre de jours 
Nombre d'heures 
. ! 
Mode de dérob- ! 
lement · .. ! 
·1 
6 à. 18 
48 à 144 
Internat 
4 4 1/2 





5 3 ! 
! 40 à 50 25 
! ., 
! .! 
Internat. ·Internat ! 
! ----·--·- ·-· -------- - ----- ------·- - ------ - . 
TABLEAU 7.4. DUREE ET MODE -OE DEROULEMENT DE PROGRAMMES DE FORMATION POUR LA 
. MOTIVATION DU DËSIR DE REUSSIR -
Les "intrants de programmes de formation pour la moti.\!ation dü ·désir de 
réussir peuvent etre regroupés en quatre catégories es5entielles, ncitamment : 
1. . Le syndrome de ·1a réus5ite - apprendre aux partic~pants à penser et.à 
agir de façon orient~e·vers l'esprit d'entreprise en reçonriaissant et 
en produisant des fantasmes de n Ach. et en recevant u·ne 5tiinulation 
positive pour le comportement n Ach. 
2 .. Etude de soi - permettant aux participant~ de s'observer eux-meme~ et 
de recevoir de5 informations de la part des autres sur leur· 
comportement typique devant des situations "semblables à celles de 
l'entreprise", de meme que sur leurs morales dans la vie. 
3. Etablisssemerit d'objectifs - aidant les participants à définir pl~~ 
précisément des objectifs dans la vie liés au n Ach, et à voir comment 
mesurer les progrès réalisés dan5 la satisfaction de ces objectifs ; 
et, 
--------..,------------·-. 
·. 3. Ce sujet est largement disc~té dans les livres qu'il a écrit seul ou avecr 
~·autres personnes : "The Achieving Society" ("La Société de Réussite") et • 
"Motivating Economic:Achievement" ("La Motivation de la Réalisation 
Economique"), respectivement.· 
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4. Soutien réciproque - faisant ressentir aux participants q~'ils sont 
soutenus sur le plan émotionnel et rationnel par leurs colJêgues dans 
1 eurs tentatives de changer 1 eur comportement. · 
Le Tableau 7.5. présente une comparaison des programmes de formation pour 
la motivation du désir de réussir Asiatiques sélectionnés avec celles· de Mc; 
Clelland du ~oint ·de v~e de la méthddologie. 
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INTRANT OBJECTIFS MC CLELLAND !PHILIPPINES! INDONESIE !MALAISIE! THAILANDE ! 
---------!---------------!---~---------!---------~-!-------------!--------!---------------~! 
Syndrome !Permettre aux· !Test d'aper- !Test d.'aper!Test d'aper- !Test d' !Caractéristiques' 
du désir !particiEants de!ception thëma!ception thé!ception thi'ma!apercep-!de l'esprit d'en 
de réus- !conceptualiser !tique ·et ate-!matique et !tique.et.ate-!t.iori thé!treprise (cours) 
sir . --l"clairement les !liers sur la !ateliers !liers sur la !matique 
!n Ach !reconnais- !sur la re- !reconnaissan-! 
! 
! 
'ce des symp- !connaissan-!ce des symp-
tomes du dé- !ce des symp!tomes du.dé- ' 
sir de réus -!tomes du !sir de réus-
sir !désir de !sir. 
!réussir !Trois motifs 




!Permettre aux Jeux d'entre-!S_imulation !Jeux d'entre-!Pri'se de!Simulation de la! 
!participants prise 1de la réa- !prise 'risques !réalisation, si-! 
!de lier le n !Etudes de cas lisation, !Etudes de cas Prise de !mulation de la 
!Ach aux activi-!de chefs.d'en simulation !des chefs déci- !coopération, si-! 
!tés industrie.1-!treprise de la con- !d'entreprise sions !mulation du role! 
l les connexes naissance ! de leader, siI)lu- ! 
Simulation Simulation de !lation de la con' 
de la prise la prise de ! currence, simu-
! de risques., risques, rap- ! ! lation de la 
!simulation ports chefs- ! !prise de risques 
!de la corn- subordonnés, ! !simulation de la 
!munication., !simulation de! !créativité,exer-
!Jeux de !la coopéra- 'cice de la con- ! 
!créativité,!tion ,. naissance de soi! 
! apprentis- et des autres · 
!sage de la 
tsimulation 
!. 
.Etude de .Faire croire à Identifica- !Identifi-
!soi !l'individu !tian de soi !cation de 
!qu'il peut, de-!Méditation de!soi 
Identifica- Identi- Connaissance de 
tian de soi, fication soi et des 
concept de des au- autres 
·!vra ou devrait ! groupe silen-! 
~développer un !cieux, con- .! 
!motif '.parce que!seils indivi-




soi (points _!tres 
forts et fai-i 
.blesses intro! 
!version - ex 
!troversion} ! . 
!Fenètre de 
!Johari ! 










. . ·-·-- ---·-· ---------- --------··----·-·--- --.------·----·-- -------- -! . . ! 
OBJECTIFS AMT. DE !PHILIPPINES! INDONESIE !MALAISIE! THAILANDE 
MC CLELLAND 
---------------!------------~!-------~--:!-------------!-~-~----!----------------! 
!Discus- !Analyse des va-
! sion des!leurs person-
Pour considêrer!Analyser des !Analyse des!Analyse des 
le n Ach comrrie !valeurs· !valeurs per!valeurs so-
.étartt consis- !Disciussion !sonnelles !ciales 
!tant avec l'i- !des racines 
!racines !nelles l 
!mage de soi, !et effets des! 
!avec les va- !valeurs· 
. !'leurs ·et les 





Permettre aux !Détermination !Détermina- !Etat de votre! 
participants de!d'objectifs !tian d'ob- !maison dans 
s'engager dans !(objectifs !jectifs !10 ans, cor;i-
!des objectifs !généraux pour!(objectifs !ception de 
!concrets polir !la vie et ob-!généraux !logos 
!la vie en rela-!jectifs spé- !pour la vie! 
!tian avec le n !cifiques pour et objec-
1Ach 16 mois) tifs 9péci-! 
-! fiques pour! 
5 ans,lan, 
6 mois, et 




Faire régner !Internat Internat !Intenat !Contrat !Internat 
une atmosphère !Contrat d'ap- Contrat !Cont;r-.at d'ap-.!d'app:ren!Formation en 
!dans laquelle !prenti.ssage d'appren- !prentissage !tissage !site 
!lès partici- !Rapports for-!tissage !Rapports for-!Internat!Rapports forma-
. ! ., 
! 
,! 
!pants se sen- !mateurs-sta- !Rapports !mateurs-sta- !Forma- !teurs-stagiaires 
1 tent réellement! giaire~ cha- ! formateurs-· giaires cha- ! tian en ! chaleureux ·1 
acceptés comme !leureux !stagiaires leureux !site 
individus di- !chaleureux 
gnes de respect! 
Développer des 
sentiments de 
groupe dans un 
groupe de réfé-
rence continu 
1 Conseils in- !Conseils Conseil indi~ Conseils!Conseils indi-
dividuels !individuels.viduels indivi- !viduels 
!avec pré- duels 
!sence des 
. !personnes 







·----- - --·- -----·-- - -.- -- - - - - --·- --- -·-· - - --- - - - -· - -·- - - - -·-·- - - - - ---- --·-J ~ -- --.- -- --·-·-·- __ ;·.;,. ! 
TABLEAU 7. 5. : COMPARAISON DES PROGRAMMES DE MOTIVJ}TION· DU DESIR DE REUSSIR UTILISE.§ 
EN ASIE AVF;C CELUI DE MC CLELLAND (EXERCICES/SIMULATION DE ROLES) 
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·· 3.2, Formation en gestion / 
la première. cal.Ise ëf'échec: dec; petite5 entrepric;ec; a été commL1nément 
reconnlle comme étant lec; faiblec;c;ec; Oll incompétences en matière de gestion. Pol.Ir 
lin chef d'entreprise, cfec;t llne chose de créer L1ne entreprise et L1ne al.ltr~ qlle de 
· la ~érer et de· ·1a développer. Sol.lvent, il existe L1ne capacité de gestion 
. inadéquate de la part d~ chef d'entreprise décoL1lant d~ son expérierice 
profec;c;ionnelle antériel.lre oli c;ec; antécédente; c;colairec;, d'où la nécec;c;ité de le 
doter d'lin savoir faire adéqllat et éql.lilibré. Il pellt etre plein de talents polir 
1~ vente, maie; faible qL1ant â la gestion génér~le de la commercialic;ation ; Oll -
.bien dol.lé en matière de prodl.lctien, maie; faible en gec;tion financière. 
Lee; domaines fonctionnels de la gestion, notamment la gec;tion générale 
et le personnel, ·la cominèrcialc;iation, lec; prodL1ctionc; et lec; finances sont 
traitée; à -des--niveaL1x et lin intéret différente; dans lec; différente; PDEE de· 
. ~ be~~col.lp de paye; Ac;iatiqlle5, selon le niveal.I et l'expé~ience dec; participante; en 
matière de f<'»'.:mation. Danc; la plL1part dec; programmes, ce modl.lle Oll compoc;ant de 
la formation occllpe environ lin .~tierc; Oll del.lx- tierc; dec; c;ec;c;ionc; de formation 
totales avec: llne durée allant de llne à six semaines. Bie~· qlle dec; col.Ire; 
-,exposée; sont comm1:.1nément L1tîlic;éc;, ile; sont complétée; par <;fec; c;imL1lationc; de 
rolec;, exercices, étl.ldec; de cac;i projection de filme; et vic;itec; de c;ociétéc;. 
4. EVALUATION DE PROGRAMMES DE DEVELOPPEMENT DE L'ESPRIT D'ENTREPRISE 
Eva1l.ler lin PDEE c~mme approche globale à la promotion dl.I développement dec; 
. petites entrepric;ei pel.lt etre L1ne entrepri5e dan~erel.15e- qlli pol.lrf~it am~ner a 
faire dec; c;péclllationc; 5llr lec; paye; offrant l~c; meilleL1rc; programmec; d'ac;c;ic;tance 
et ric;qL1e de finir par créer L1ne grande controverse. Lee; expériencec;·de nombreux 
pa.yc; te1c; qlle 1-~lnde, la Corée et le Japon ont été citées comme modèles poc;c;iblec; 
polir 1 ec; paye; en déve 1 oppem~nt. Mai c; i 1 y a beaL1coL1p de réserves 5llr cette 
déclaration. Ce qlli .semble plue; acceptable et qll'lln paye; en .développement cher~he 
à partir d'options différentes lin mélange de politiqlle5 et programll)e5 
d'ac;c;ic;tance~·all c;ectel.lr dec; petites entrepric;ec; appropriées à c;on miliell local, 
phyc;iql.le.et social. 11 y a aL1c;c;i dec; c;ignec; avant coL1reL1rc; qlle lec; bonnes· 
intentioric; dl.I gol.lvernement peuvent ne pac; etre toL1jourc;. appréciéec; Oll meme 
voL1lL1ec; par lec; chefc; d'e~trepric;e. Dans lec; recherches entrepric;ec; par beaL1coL1p 
de paye;, il c;'av~re en général qll~ lec; chefs d'entreprise demandent al.I 
·gollvernement d~ lec; laisser tranql.lille~. 11 y a aL1c;c;i reconnaic;~ance croic;c;ante 
de l'importance dec; incitations non-péctAnièrec; (ex : service de Vlllgaric;ation, 
50lltien infrac;trL1ctL1rel ,· foL1rnitL1re d'information) .danc; la promotion dl.I c;ectel.lr 
dec; petites entreprises. 
Beal.ICOLIP d'inc;titlltionc; à travers le· monde ont ec;c;ayé d'évalller 
1 'effi ~a cité dec; PDEE comme· approche de formation polir c;t imll 1er 1 'esprit 
d'entreprise •. la première qL1estion-clé ec;t de savoir c;i "lec; PDEE sont réellement 
efficaces polir motiver et amener lec; participante; ( lec; · chefc; d'entreprise 
considérée; comme ayant llne chance de réL1c;c;ir) à c;e lancer danc; L1ne carrière dan~ 
lec; affaires (dec;t-·à-dire établir et gérer avec. 5llccèc; L1ne petite entrepric;e)". · 
le fait est qlle il ne 5llffit pac; qlle cec; chefc; d'entrepric;e ayant reçl.i la 
formation· aient réel 1 ement · ré1.1c;c;i à établir dec; entrepri c;ec;·, mai·c; ql.le cec; 
entrepric;ec; ·soient rentablec;. M. Harper avait mentionné 1.1ne étl.lde de recherche à 
Granfield q1.1i identifiait prèc; de 100 activitéc; de PDEE à travers le monde et 
révélait ql.t'environ 1.1n tiers de cec; programmes ne po1.1vaient pac; définir le nombre 
· de l~~rc; "diploméc;" ayant réellemen.t réL1c;c;i à établir 1Ane entreprise. La de1Axième 
q1.1ec;tio·n-cJé ec;t de c;avoir ·c;i "lec; PDEE sont réellement efficaces po~r entrainer 
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1.1n changement de comportement poc; it if chei l ec; chefc; d 'entrepri c;e i ne; ta 11 éc;". Le· 
fait ec;t q1.1e cec; changementc; de comportement lec; rendront pl1.1~ motivée; ·et pl1.1c; 
capablec; danc; la gec;tion et l 'expanc;ion· de le1.1r entrepric;e ihc;talléc; 01.1 danc; 
l·'établic;~ement de no1.1vellec; entrepric;ec;. 
Il ec;t pl1.1tot difficile de mec;1.1rer l'efficacifé dec; PDEE, d'abo~d en raic;on 
de la diffic~lté à déterminer le~ ~ritêrec; appropri~c; po1.1r l'~val1.1ation (bien q1.1e 
parmi ce1.1x 1.1tilic;éc; aujourd'h1.1i fig1.1rent la rentabili.té, la productivité, la 
.valeur ajoutée, l'emploi, lec; impotc; pa1yéc; et l'économie/la prod1.1ction de devic;ec; 
étrangèrec;), enc;1.1ite en raic;on de la 1difficulté à ic;oler la formation 5llr lec; 
PDEE comme facte1.1r danc; la ré1.1c;c;ite de. l1 1 entrepri5'e /.; et enfiny.n--raic;on d1.1 fait. 
q1.1e la clientèle dec; PDEE ec;t mixte (ex : che~c; d'entrepric;e inc;talléc; et 
potentielc;). Danc; certaine; pays, c;e1.1lc; lec; chefc; d 11entrepric;e potentielc; (jeune4 
ayant abandonnée; l e1.1rc; étudec;, techn ici enc;, fonction na i rec; ,, profec;c; i one; . 
libéralec;, entre a1.1trec; c;ont vic;éc; danc; lec; PDEE. Danc; d~a1.1trec; paye; (e><-: 
Indonéc;ie) c;eulc; l'ec; chefc; d'entreprhe déjà. inc;talléc; c;ont. accèptéc;. Danc; 
d'a1.1trec; paye; encore, le PDEE c;'adrec;c;e à. un gro1.1pe de chefc; d'entrepric;e 
inc;tal1éc;, de commerçante;, fonctionnairec;~ membrec; de profec;c;fonc; libéralec; et 
perc;onnel militaire.· Po1.1r · lec; ·no1.1vea1.1x chefc;, d'en,trepr_ic;ec;, lec; critèrec; 
d'éval1.1atiori comprenne lè c;it1.1ation financière dec; chefo/ d'éntrepric;e et dec; . 
entrepric;ec; en place, ainc;i q1.1e lec; contrib1.1tionc; éc9nomiq1.1ec; q~antifiab'lec; à 
l'économie d1.1 paye;. Po1.1r lec; chefc; d'èntrèpric;e déjà ·inc;talléc;, les critèrec; 
d'éval1.1ation, pe1.1vent porter c;1.1r l'état de le1.1rc; entrepric;ec; (ex : rentabilité, 
_prod1.1ctivité, niveau de la technologie, diverc;ification/expanc;~on d1.1 marché et de 
prod1.1itc; et nombre de no1.1vellec; petitec; entrepric;e~ crééec;~ 
Cependant, dec; évaluationc; ont été faitec; danc; le pac;c;é par beauco1.1p de 
paye; Ac;iatiq1.1ec;. Le Bangladec;h, l'Inde, l'Indor.éc;ie et lec; Philippinec; c;e 
réclament d'avoir 1.1n po1.1rcentage de ré1.1c;c;ite de 50-60 %. Malgré le1.1rc; tentativec; 
antérie1.1rec;, il y a 1.1ne nécesc;ité corrc;tante développer 1.1ne méthodologie pll.lc; 
pratiq1.1e maie; c;cientifiq1.1e pour l'évaluation de~ PDII, q1.1elq1.1e choc;e q1.1i p1.1ic;c;e 
avoir 1.1ne validité cvnc;idérable. Enfin, malgré cec; faiblec;c;ec; et étant donné q1.1e 
dec; raffinementc; c;'opèrent avec: le tempe;, il y a1.1ra 1.1ne nécec;c;ité conc;tante 
d'établir, .a1.1 moine; avec dec; indicate1.1rc; expérimenta1.1x, l'efficacitédec; PDII, 
po1.1r j~c;tifier lec; co1.1tc; et lec; effortc; conc;entic; a d~veloppei et arriver a dec; 
améliorations 5llr la bac;e de cec; informationc;. 
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CONTENU DU PROGRAMME DE DEVELOPPEMENT 
DE L'ESPRIT D'ENTREPRI~E ·(BANGLADESH)* 
"************** 
Petites et Moyenn~s Entreprises et I~dustries artisanales 
'Concepts et Gestion des Entrepri~es 
Cadre Institutionnel de Soutien aux Entreprises et~ 1'Industrie 
ANNEXE 1 
Aspects liés à la Technologie et l 'Investissem·ent dans les Usines de Tissage, les 
-
Conserveries de Poisson et les Ateliers de FobricatiQn Mécanique. 
Visite sur le Terrain, Collecte de Données et Traitement de Données. 




Concepts et Principes de la Comptabilité 
Assurances et Banques : Principes et Formalités 
Aspects juridi~ues de l'industrie et des Entreprises 
·Evaluation des Impots 
Financer, et Investissements 
Tests Post-formation 
Préparation de trois projets viables (avec budget en .cash-flow, état des recettes 
et bilans sur 7 ans).~ 
Durée~· 5 semaines / 
-------·-·---------~-·-· 
* Centre de Développement de la Gestion d~ Bangladesh (BMBC). 
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CONTENU DU PROGRAMME DÈ DEVELOPPEMENT* 
DE L'ESPRIT D'ENTREPRISE (INDONESIE) 
************* . . 
ANNEXE 2 








Motivation du désir de réussir 23 
Orientation et Niveau aes résultats escomptés 
Mesures Règlementaires du n Ach. 
Mesures Règlementaires des Tendances 
Extraversion - Introversion 
·.Mesures Règlementaires des Forces et Faiblesses In~ividuelles 
Connaissance de soi 
·Mesures Règ1ementaires des Attitudes envers les Chefs/Subordonnés 
Prises de Risques 
Utilisation de Feedback 
. Prise de Responsabilité Personnelle 
Apprentissage de l'}n~entaire 
Processus de Formation 
Comportement d'homme d'Affaires 
Ouverture d'Esprit 
Travail en groupes. 
Hiérarchie des Besoins de Marlow 
Trois Motifs Sociaux Essentiels 
Notation des Rapports TAT 
Nature et Caractéristiques des Chefs Entreprises susceptibles d• réussir 
Comportement d'homme d'Affaires 
Extraversion - Introversion 
Rapports de Travail · 
Définition d'Objectifs 
Mesures Finales du n Ach 
Détermination des objectifs 
Concu~rence · 
Information Industrielle· 8 
Le mode de vie en Indonesie. . 2 
Opération et Gesti.Q!l_j~ Etitr~E,!'i s~~ 18 
Organisation et Gestion 
Gestion du.Personnel. 
·Gestion de 1 a Commercfal i sation 
Gestion de la Production 
Gestion Finançcière 
-
·Etude de.Faisabilité et Investissement dans les proj~}~ 
. .. 









Direction Générale des Petites et Moyennes Entreprises, Ministère de 
· 11 Industrie 
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CONTENU DU PROGRAMME DE DEVELOPPEMENT 
L'ESPRIT D'INITIATIVE (MALAISIE)* 
********* 
Mod1.1le Sec;c;i one; 
I. ·Esprit d 'entrepri c;~ = Q1.1oi ? Pourq1.1oi ?. Comment ? 
Q1.1i est le chef d'entreprise ? 
Caraètéric;tiq1.1ec; d'1.1n Entrepreneur 
Petites Entreprises : Facte1.1rc; contrib1.1ant à le1.1r 
ré1.1c;c;ite 01.1· le~r échec:. · 
Poc;c;fbilitéc; d'Affairec; et Idées 
Lec;q1.1ellec; ? et Où ? 
Plan de Développement Ind1.1c;triel Personnel 
II. Le Désir de Réalisation 
Session Introd1.1ctive 
Reportage d'histoire. imaginaires 
Détente 
Connaissance de soi et dec; a1.1trec; 
Prise de ric;q1.1ec; et pric;ec; de décisions 
Identification 1 
Reconnaissance dec; c;ytnptomec; d1.1 désir de ré1.1c;c;ir 
Mise en oe1.1vre d1.1 désir de réalisation 
Cla~c;ification dec; vale1.1rc; · 
Echanges de Feed back 
Qualités d1.1 Chef 
Concl.irrence 
Définition d'objectifs 
III. Lancement .E~!A!l_P!'PJet 
Planification de l'organisation d'une entreprise 
Fonctionnement de l'entreprise et formes d'organisation 
Etablissement d 1 1.1ne entrepri~e 
F1.1c;ion dec; c;o1.1rces 
-~61.1rcec; d'intrants 
Et1.1de de cac; dec; chefs d'entreprise 
IV. Gestion de _ __l_'~!l_trepric;e 
* 
· Gestion générale 
Approvic;ionnement/Fo1.1rnit1.1re~ 
L'Art de la vente 
Sources d'Ac;c;ic;tance 
Commercialisation 
Lee; éléments de· base de ·1 a comptabilité 
Analyse financière, estimations de capita1.1x, cash~flowc; 




V. Sélection de5 projet5 ~·entrepri5e 
· Etude d~ marché5 
Tour pratique et revue de5 proj~t5 
Evaluati~n et ét~de de5 projet5 
Evaluation/Di5cu~5ion5 
VI. Projet5 d'e~t~epri5e 
''. 
Sélection de 1 projet5 préparation de te5t 
Ca5 d1 a55i5tance/Source5 fi~anciêre5 
VII. Période de pré-lancement dlune entrepri5e 
Préparation de te5t5 
Pré5entation: de5 projet5 
. t . . 
VIII. Planification de .la .§e5tio.!1pour1 1 EX.P2.!1~]P.!! 
Fa~teur5 de ~uccê5 
-- - -------- -- - ------- -- -- -----
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CONTENU DU PROGRAMME DE DEVELOPPEMENT* 
DE L'ESPRIT D'ENTREPRISE (PHILIPPINES) 
************ 
Module Se55ion5 
I. L 1 e5pri t --~-· ~_Ilj:_r~pri5~ _ _: ___ E_?<pft_r_i~~ce_ de5_ f !ii.!_~ppi ne5 
II. 
E5pr1t d'entrepri5e et Développement EcDnomique 
Identification de5 Po55ibilité5 
Sélection de Projet5 
Forme5 et Source5 d'A55i5tance 
Formati o_n_ 5_u_r __ l ~- ~~.!1.fs>rc~_!!l~~t d~l _'. __ e_5_F!i t;._ d 1 e~_t_r_ep!'_i5~ 
Valeur5 de5 concépt5 per5onnel5 
Te5t5 de Perception thématique et Reconnai55ance 
de5 5ymptome5 du dé5ir de réali5ation 
Pri5e de ri5que5 
Utili5ation de5 Feedback 
Pri5e de re5pon5abilité·per5onnelle 
Communication et qualité de chef 
Créativité et e5prit innovateur 
Concurrence 
Role du dé5ir de réali5ation 
Définit~on d1 objectif5 
III. Elément5 Fondamentaux de la Ge5tion 
* 
Ge5tion du per5onnel 
Relation5 Humaine5 
Communication5 efficace5 
Qualité de chef 
Solution de problème5 et pri5e de déc~5ion5 
Différent5 élément5 de la commerc;ali5ation 
Planification et Développement de produit5 
Circuit5 de di5tribution. 
Détermination de5 prix 
Promotion5 
Prévi5ion5 de5 vente5 
Sy5tème5 et Activité5 de Production 
Emplacement et di5po5ition de 1 'entrepri5e 
Planification et controle de la production 
Manutention de5 matériaux · 
Controle de la qualité , · ,-. 
Analy5e - Cout5 - Volum~ ~ Bénéfice 
Analy5e financière. 
Budget et controle Budgétaire 
Ge5tion de5 Liquidité5 
Cout de5 pri5e5 de déci5ion 
ANNEXE 4 
Nombre de Se55Ïon5 
8 
30 





.Elêmentc; de Bac;ec; de la_Prêp~ration d'Et!J_!fec; 
de Faic;abilitê de Projet~.· 
Aperçu d~c; êtudec; de faic;abilitê de projetc; · 
_Sourcec; et c;~rvice~ d'informationc; techniquec; 
Faic;abilitê êcQnomique et de marché · 
Faic;abilitê technique 
Faic;abilitê financdêre 
Organic;ation de l'Entrepric;~ 
Forme juridique de l'entrepric;e 
loic; et taxec; c;ur l'entrepric;e 
Recrutement et formation du perc;onnel 
.Ljc;te de~cuntrole pour 1 'êtablic;c;ement d'une entrepric;e 
. . . . 
VI •. Intê~ration 
Ca5 de rêuc;c;i te 
Vic;itec; d'entrepri~e~ 
Simulation de Relec; 






CONTENU DU PROGRAMME DE DEVELOPPEMENl 
DE L1 ESPRIST D1 ENTREPRISE (THAILANDE) 
Madt.Ale 
I. · Introdt.Action 
a 1 '.esprit 
d1 entreprise 
II. Motivation dt.A 
désir de réLAssir 
III. Formation St.Ar les 
capacités de gestirin .. 
. ************* 
Session 
Esprit d'ent~eprise et 
Développement fconomiqLAe 
Facteur affectant le Développement 
de l'esprit d'entreprise · 
Comportement de Chef d'Entreprise 
Le Role et les Besoins du 
Chef d'entreprise 
Attente I~itiale 
Connaissance de soi et des autres 
Valet.Ars 
Le désir de Réussir et la 
··Reconnaissance des symptomes 
du déstr de Rét.Assir 
Conct.Arrence 
.CommLAnication Inter-groupes 
~Prise de Décision5 
Dé~ermination d1 objectifs 
Organisa_tj_on et Gestion _G~.!l~ral~ 
Principes d'organisation 
Q~alité de dlef 
Prise de Décisions 
Solutions de P~oblêmes 
Gestion de la Commercialisation 
Pl ani fi catfon-êtirêvëloppement -
. de Produits · 
Prévision des Marchés 
Circbits de Distribt.Ation 













4 heurec; · 
I.nstitLAt de Servite.s Industriels, Département de. la Promotion lndt.As~rielle, 
Ministère de 11 Industrie · 
V. 





VI. Voyage sur le terrain 
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Gestion Financière 6 heures 
Analyse financière 
Planification et Controle du Budget 
Comptabilité des Couts 
. Controle des Achats ~t de 1 'Inventaire 
Gestion financ~ère 
··Cout des Prises de Dêc•sions 
Gestion de la Production 6 heures 
Systèmes et Act1vités de P}'.'oduction 
Planification et controle de la 
production 
Manutention des matériaux 
Emplacement et disposition de 
1 1 entreprise ·· 
Simplification du travail et 
Réduction des Couts. 
Controle de la qualité 
Introduction à l'étude 
de faisabilité de projet~ 
Aspects liés à 1 'organisation 





Plan d'Action P~rsonnel en situation 20 heures 
Stimulants de protection de la part 
du gouv.ernement 
·Création d'une entreprise 
Politique du gouvernemerit 
Loi~ et règlements-sur le 








PROGRAMME DE DEVELOPPEMENT 
DE L'ESPRIT D'ENTREPRISE (MODELE GUJARAT) 
*************** 
Aspect Géné~a]_~~-P!P9!È~~~ 
Les formateurs de Gujarat ont défini la fonction du développement de 
l'esprit d'entreprise comme a) l'identification et le choix judicieux de ceux qui 
peuvent recevoir . une formation pour devenir chefs d'entreprise, b) le 
développement de leur capacité de chef d'entreprise, c) s'assurer que chaque chef 
d'entreprise potentiel (stagiaire) a un projet industriel viable, d) les doter· 
des connaissanc.es de bases en gestion et e) les aider à obtenir des ressourc;es 
financières, les infrastructures et l'assistance _nécessaires afin qu'une 
entreprise industrielle puisse se concrétiser en un minimum de temps. · 
Choix des ch~_:f_s __ d_'_e_n_tr~prise . .P.C?_t_e_n_tj__e_l2_ 
Dans la préparation des tests sur l'identification des chefs d'entreprise 
qui précède la formation, le PDEE de Gujarat est ·.basé sur les suppositions 
suivantes : 
1) ·Tout le monde ne peut pas etre chef d'entreprise, mais il faut posséder 
certaines caractéristiques pour etre un bon chef d'entreprise. 
2) Ces caractéristiques sont identifiables (et mesurables) par le biais de 
tests psychologiques et indices sociaux. 
3) Les personnes possédant ces caractéristiques et indices sociaux à un 
certain niveau auront plus de chances de réussir dans les affaires que ceux 
qui n'ont pas ce niveau .. 
4) Les personnes possédant ces caractéristiques ou présentant quelques 
aptitudes (esprit d'initiative) peuvent recevoir la formation afin de 
développer toutes les dimensions nécessaires ·de l'esprit d'entreprise. 
Cela a entrainé Te développement d'un processus à trois stades qui commence 
avec l.e tri des candidatures sur la base d'un formulaire· spécialement conçu 
(stade 1) qui permet de d'écarter ceux qui n'ont un intéret passager dans le 
programme. On s'attèle par la suite. à l'évaluation des capacité des candidats 
dans le domaine de la gestion des entreprises en appliquant les sciences 
du comportement (stade 2) et des interviews pour .une évaluation globale des 
candidats et de leur aptitude à entreprendre les activités de fabrication ainsi 
que de leurs besoins en formation (stade 3). 
Source S.M. Paha : Managerial Training·and Extension Services for Small-S~ale 
Industry (Indian. Experiences) ·in Small-Scale Industry Promotion in 
Developing Countries, RVB, Delft, Pays Bas 1983. 
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Les . caractéristiques du -~hef d'entreprise· évaluées dans le test du 
comportement portent 51.Ar: le désir de réussir, la prise de risques, une -~pnne 
connaissance de soi, l'esprit d'initiative et l'indépendance, la solution des 
problèmes, la confiance en l'avenir et la définition d'objectifs avec contrainte 
de temps. 
Programme _d_e___D~.Y~lP.PP~!!1~!1.! 
Pour le groupe expéri~enté (dli point de Vlie -industriel) lin programme de 90 
jour~ est offert en sessions du jolir. Pour des jeunes ingénieurs (moins 
expétimentés), les diplomés et ceux qlii n'ont pas d'emploi, il y a lin programme 
de 6 mois â temps plein tolis les jours~ pour permettre line expérience 
- professionnelle ·slir une période prolongée en sessions du jour. Les volets de la 
formation _visant â faire des stagiaires des chefs d'entreprise alertes et 
c·o1]1pétents comprennent : · · 
1). Le renforcement dli d_ésir de rélissir 
2) Le choix de prodliits et rapports de projets · 
3) L'appr~ntissage de la gestion des entreprises 
4) La formation pratique et l 'expériençe professionnelle 
5) La validation des intrants-de formation. 
Organi sati_Q!l_~t Fl exi bi li té Admi ni s_!:_!'~tive 
le directelir de projet â temps plein responsable dli centre de formation est 
le pivot du PDEE. Il joue le role de "père, de pretre, de gliide et de psychiatre 
polir chaque stagiaire, par rapport aux besoins de développement et alix progrès 
dans les rapports de projet et les urgences ultérieures Slir l'entreprise. Il 
organise et gère les programmes et est responsable de tout le proces51Js de 
formation. Il joue le role multidimensionnel et difficile d'administratelir·, 
d'agent de liaison, directeur d~ programme de formation, formateur, conseiller et 
·guide technique. Des tests spéciaux ont été élaborés pour la sélection de ces 
directelirs de projets. 
Soutien Post-Formation 
Les chefs d'entreprise ayant reçu la formation disposent. sur line base 
prioritaire d'lin .atelier de construction et d'un terrain industriel prets â etre 
utilisés. Les agences industrielles ayant un intéret direct dans les PDEE 
obtiennent de meill~urs clients ~olir les prets et les infra5tructures. C'est dans 
le cadre des PDEE que· toutes les innovations du développement bancaire sont 
totalement intégrées. Le programme garantit_ l'élimination des goulots 
d'étranglement liés aux infrastructures et aux finances; de meme que les 
obstacles psychologiques et émotionnels. L'un. des aspects les plus remarquables 
du programme Gujarat, c'est- la coordination étroite qu'il aide â établir entre 
les agences industrielles. 
Frais de Formation 
Une somme forfaitaire est requise et une. avance exigée pour garantir 
l'engagement des participants. Mais· les couts de formation sont largement 
.subventonnés. Ils sont considérés comme une dépense ali servi ce d~ développement 
qui donne des résultats importants en ce qui c©ncerne la compétence des chefs 
d'entreprise pouvant élaborer des projeto; ·solides visant â un fonctionnement 
avisé, réduisant ain«ii les risques·d 1 échec~ 
. - 164 -
ANNEXE 7 
INDEX ·SOMMAIRE DES CRITERES DE SELECTION 
DES PROGRAMMES DE DEVELOPPEMENT DE L'ESPRIT D'ENTREPRISE 
. DANS CINQ PAYS J\SIATIQUES 
BANGLADESH INDONESIE ~ALAISIE PHILIPPINES THAILANDE 
a) T~ait~ de caractêre5 r-
. Di5po5ition à prendre 
·de5 ri5que5 T I .T 
Re5pon5ab·i l..i té l 
Réaction face à 1 'échec I .... ' 
A5piration5 profe5~ion-
nelle5 à long terme I 
Créativité/e5prit ~'inno-
· vation R 
Motivé pour la réu55ite T· 
Iritéret5 A· A, I I 
Confiance en 50i A, I ,R - \ 
I nte 1:1 i gence T 
Per5i5tance T 
Curio5ité T 
Optimi 5me T 
Motif5 I I 
Audace T-
E5prit de déci5ion A,f 
_, Crédibilité A, I 
Endurance A, I 
b) Antécédent5 5ocio-culturel 
Groupe cultu-rë-17elii-nique ·- A 
Antécédent5 familiaux A ,I 
Po5ition dan5 la famille I I 
Etat Civil/Militaire A A 
Profe55ion de5 parent5 A 
Profe55ion, ~ducation 
Po5ition du conjoint A 
c} Di5eo5ition5 au travail 
. · de Chef d 'entre12ri 5e , 
Bon_ 5en5 (pertinence par 




· 5col aire A A ·A A 
Emploi A I 
Compétence5/Aptitude5. en 
Ge5tion R I 
Statut économique .A 
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BANGLADESH INDONESiE MALAISIE PHILIPPINES THAILANDE 
· Connai~sances des Affaires t,I 
Participation aus cours ·de. 
formation/Séminaires 
Expérience des affaire~ 
Age auquel s'est manifest€ 
le premier intéret pour les 
affaires A 
Soutien . 
Décision prise sur le projet 
Aspect_·cqnç_ret du projet · 
d 1 entreprise · 
Spécificité du projet 
d'entreprise 
Viabilité du projet 
d'entreprise 
Source de financement 
Persistance de gestion 
Equipement . 
Emplacement envisagé pour 1 'entreprise 






Expérience professionnelle A 
Volonté de participer 


















Note : Le~ entrées reflètent les techniques utilisées pour évaluer les 
candidats sur la bas~ des cr1tères. 
Légende A à Formulaire de candidat•jre/Curriculum Vitae 
r à Interviews 
R à Simulation de role 



















CHAPITRE 8 INFORMATIONS TECHNIQUES ET VULGARISATION 
RESUME 
CHAPITRE 8 VULGARISATION ET.INFORMATIONS TECHNIQUES 
1. TECHNOLOGIE ET INFORMATION 
1.1. ·La technologie 
1.2. Role de la technologie 
1.3. Compo5ante5 de la technologie 
1.4. Moyen5 néce55aire5 polir le progtê5 technologiqlle· 
1. 5. ProcédllrE;!5 d_e_t r.an.!)f-er-t--de-techno l ogi e5 
1.6. Role de l'information 
1. 7. Docllment5- et -informattor15-
2. CONCEPTION DES SYSTEMES D'INFORMATION& 
2.1. Factellr5 inter~enafit da~5 la conception 
2.2. Type5 de demande5 d'information5 
3. SYSTEME DE RECHERCHE D'INFORMATIONS 
3.1. Etllde de l'information 




3.6. Diffu5ion del 'information 
3.7. Limite5 de5 5y<;tème5 de rècherche de l'·information 
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4. . L 1 INFORMATION POUR LES. PETITES ET MOYENNES ENTREPRISES 
4.1. Besoins en.information 
4.2; Poser les q~estions pertinente~ 
> 
4.3. So~rces d'informations techniq~es 
-4.4. · Harmoniser les besoins et les so~rce5 
4.5. Stratégie de recherche de l 1·information 
4.6. Savoir q~and s'arreter 
5~ SERVICES D'INFORMATIONS TECHNIQUES . . 
5.1. La nécessité' 
5.2. Les caractéristiq~es principales 
5~3. Les services fo~rnis· 
5.4. Role d~ v~lgarisate~r 
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CHAPITRE 8 INFORMATIONS TECHNIQUES ET VULGARI.SATION 
RESUME 
Ce chapitre ·traite des informations techniqlles. Il décrit le role des 
informations techniqlles dans le progrès indllstriel, la concept·ion · dec; c;yc;tèmec; 
d'informationc;, lec; bec;oinc; dec; petitec; entrepric;e-c; en informations et_ comment 
lec; c;atic;faire. Il décrit allc;c;i comment. gérer lin c;ervice d'foformation·c; 
techniqllec; • .Il met l'accent 5llr-l'iinportance dec;. informationc; teèhr:iiqllec; comme 
élément.de ·b~c;e d'lln c;ervice de Vlllgaric;ation indllc;trielle •. 
,· 
I. TECHNOLOGIE ET INFORMATIONS 
1.1. La -_.!=~s:_!i_np_l 9_gj _g 
.La technologie ec;t ce c;avot~ c;yc;tématiqlle, rationel qlli rend poc;c;ible 
la prodllction de bienc; ·et de c;ervicec;. C'ec;t le c;avoir-faire appli.qllé à la 
concrétic;ation dec; choc;ec;. 
La technologie ec;t différente de la c;cience. La c;cience étlldie lec; 
phénomènec; natllrelc;. Elle cherche à c;avoi r pollrqlloi l ec; choc;ec; c;e pac;c;ent. La 
technologie provoqlle lec; choc;ec;. Carnot avait développé dec; théoriec; 5llr la 
thermodynamiqlle et c!était de la Science. James Wall -conc;trllic;it la machine à 
vape~r et cfétait de la Technologie. 
1.2. Role de la technoJ_p_gj__g 
. La technologie ec;t llne compoc;ante de bac;e d'lln c;yc;tème de prodllction. 
Comme le montre le Schéma 6.1, la main d'oellvre, le matériel et le capital c;ont 
lltilic;éc; en qllantitéc; variablec; _danc; le. c;yc;tème, polir prodllire lin ré5llltat. La 
gec;tion et la technologie gollvernent le fonctionnement dlt .c;ytème et déterminent 
c;on ·eff i cac Hé. E 11 ec; ne c;ont pa c; lit il i c;éec; et · c;ont par conc;éqllent conc; i déréec;· 






· Main d'oeuvre · · , · 1 
------- .1 
. . ------......------:-~: .==· =-=----· 
Capital 
ENTREPRISE J 










SCHEMA 8 .1. : REPRESENTATION SCHEMATIQUE D'UN SYSTEME DE PRODUCTION 
;L'importance de la ~echnologie a été c;oulignée par une étude dec; c;ourcec; de 
·gainc;--.<fe-productivité danc; 1 'induc;trie américaine pendant pluc;ieurc; décennie; 
.avant 1~.70 .. L'importance re.lative dec; différente; facteurc; intervenant danc; lec; 
bain~ de p~oductivité ec;t .illuc;trée danc; le Tableau ci-dec;c;ouc; : 
TABLEAU 8. l. SOURCE.-$ DE GAINS DE PRODUCTIVITE 
• Main d'oeuvre. 
-.--Cap-i-tal--·- · 
~ TECHNOLOGIE 
; Economiec; d'échelle· 
.-Autrec; 






La technologie comprend deux compoc;antec; ec;c;entiellec; : 1 'information 
et la: compétence. La compoc;ante information conc;ic;te en l'accumulation dec; 
· donnéec;, formulec; et procédurec; qui c;ont à 1 'origine du c;avoir-faire. Elle inclue 
. toue; lec; élémentc; quantifiablec;, reproduic;iblec; -et imprimablec;. L'information 
.peut etre enregic;trée et tranc;mi.c;e c;el_on lec; règlec; ord"inairec; de- communic-ati'onc; 
régulièrec;." · · ·. 
La compétence c;ignif-ie--la-c-apaci-té---humaine à agi-r.- La- compétence n'ec;t 
pac; communiquée automatiquement par la p_arole ou 1 'écriture car c;i tel était le 
cac;; _ nQuc; c;erionc; toue; dec; athlète.5 juc;te en lic;ant un livre. La compétence 
réelle a bec;oin d'etre développée par la formation et la pratique. 
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Pour acquer1r et utiliser la technologie, il faut posséder a la fois 
une infrastructure adéquate et li com~étence nécessaire. Aucune des deux n'est 
suffisante sans 1 'autre. · 
Un service de vulgarisation qui envisage d'améliorer les capacités 
technologiques de ses cliènts devra s'atteler a la fourniture de tous ces deux 
composantes de la technologie. Ce chapitre est spécialement centré sur 
1 'organisation de 1 'information technique nécessaire a~ progrP.s technologique. 
-
Le progrès technologique s'opère de deux .façons (1) par le 
développement de nouvelles technologies, et (2) par 1 'adaptation de la 
technologie existante aux nouvelles situations (transfert de technologies). 
Dans le premier cas, de nouvelles données sont découvertes grace ~ la 
recherche et au développement, alors que dans le second cas, on utilise 
1 'information existante. Dans· 1es deux cas, la compétence est nécec;saire pour 
1 'uti 1 i sati on de ·1 'information. 
Le processus normal de croissance technologique au sein d'une société 
passe par le transfert de technologie. Cela est particulièrement vrai dans le ca5 
des pays en développement oQ par définition le niveau général de développement 
technologique est inférieur a celui des pays développés. C1 est ·seulement 
lorsqu 1 on combine de façon critique différents facteurs, qu'on arrive ~ 
développer les capacités technologiques endogènes et à les traduire par le biais 
de nouvelles inventions. 
1. 5. Processus de transfert de tech_npjp9j~2 
Le transfert de techn61ogie se réalise en cinq étapes : 
1) Connaissance 1 'étape où 11 utilisateur potentiel entend pour la 
première fois parler de technologie, mais ne 
possède pas toute 11 information qui s 1 y attache. 
2) Intéret 11 étape où il recherche délibérément 11 information 
qui manque. 
· 3) Evaluation quand il envisage mentalement 1 'utilisation de la 
technologie et prend la décision de 1 'essayer. 
4) Essai le test pratique a petite échelle pour évaluer la 
valeur de la technologie dans le cadre de sa 
situation présente ou future. 
5) Adoption 1 'étape où 1 'essai se transforme en utiliiation 
total.e de la technologie. 
Ce processus reste ~rai .aussi bien quand il s'agit d'une technologie 
entièrement nouvelle que de 1 'amélioration d'une technologie déjè utilisée. 
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'l.6. · Role de 1 'information ' 
le. role de 1 'information. varie c;elon le5 différentec; étape5 d1.1 
pr:-oé;e55ll5 de tranc;fert ·de technologiec;. Ali co1.1r5 dec; prem1ere5 étapéc;, 
1'1.1tilic;ate1.1r a bec;oin ·d'informationc; 5llr lec; caractéric;tiq1.1e5 généralec; de la 
technologiè, c;ec; applicationc; potentiellec; et c;ec; avantagec;. Pendant lec; étapec; 
interm~diairec;, il a bec;oin de c;avoir q1.1elc; éq1.1ipemerit, matériel et compétencec; 
c;ont ri~cec;c;airec;, c;'il5 c;cint dic;ponibl~5 et q1.1el 5efait le1.1r· co1.1t. A1.1 co1.1r5 dec; 
phac;ec;. d'ec;c;ai et d'adoption i.1 a· bec;oin d'informationc; · détai11ée5 5llr lec; 
normec;·, le5 procéd1.1re5 de mic;e en application et la capadté de réc;ol1.1tion de 
problèmec; c;pécifiq1.1e5. 
·La capacité di~c;orberet d'1.1ti.lic;er le5 informationc; techniq1.1ec;-'varie 
largeme_nt a1.1. niveai.i de5 différente; gro1.1pe5 concernée; par la technologie, dll 
chercbe1.1r all-ehe~ d'entrepric;e, en pac;c;ant par 1 'ingénie1.1r • 
. Lee; cherche1.1r5 ont rèç1.1 1.1ne · formation 5llr 1 a commllnieation dei; 
infcirmatioric; po1.1r permettre à d'autrec; cherchellr5 de c;e bac;er c;1.1r lec; réc;1.1ltat5 
de le1.1r5 prédécec;c;e1.1r5. En règl,e générale, le cherche1.1r obtient le5 informationc; · 
q1.1i lüi c;ont- nécec;c;ai·rec; par le biaic; dec; revlle5 c;cientifiq1.1e5, livrec;, c;ympoc;ia 
et comm1.1nication5 privée5 avec;c;ec; paire;. 
·Lee; ingénie1.1r5 1.1tilic;ent le5· infornationc; ·comme 1.1n inc;trllment po1.1r 
arriver à 1.1ne fin. Ile; 1.1tilic;ent bea~cotip le5 donnéec;, le5 normec;, le5 
cata1og1.1ec;·, le5 conceptionc;, lec; man1.1el5 et livre5 de· référence1. le~ jngéni~tiri; 
et lec; cherche1.1r5 ont tol.15 la capacifé d'évalller le·5 information5 polir déterminer 
1e1.1r q1.1alité et le1.1r pertinence. 
lorc;~1.1e lec; chefc; d'entrepric;e cherchent dec; informationc; techniq1.1ec;, 
jl1".ve1.1lent.obtenir dec; réponte5 c;pécifi~lle5 à de5 qlle5tion5 c;pécifiqlle5. Ile; n~ 
. cherchent .pac; 1.1ne mac;c;e d'informationc; q1.1i pellt contenir lec; donnéec; req1.1ii;ec;, 
flc;.ont pl1.1tot bec;oin d'llne information et de conc;eilc; appropriée; de la pa~t d'lln 
expert techniq1.1e afin de le5 appliq1.1er directement po1.1r réc;m.dré 1.1n problème 
·immédiat. 
Lee; v1.1lgaric;ate1.1r·5 c;orit ~ien placée; po1.1r joller le role de fQllrnic;c;e1.1ri; 
d1 information5 techniq1.1e~ a1.1x chef5 d'entrepric;e. Si le5 c;yc;tèmec; d'information5 
q1.1' i 15 1.1t i 1 i c;ent c;ont conç1.15 de façon appropriée, ce 1 a pe1.1t · 1 e1.1r permettre de 
. faire· prendre connaic;c;ance a1.1x chefc;- d'entrepric;e de5 .. nollvea1.1x progrè5 
technologiqlle5 et de le5 y intére55er~ Il5 pollrront p·ar la 5llite le5 aider avec· 
l!ne information pll.15 détaillée a1.1 co1.1r5 dec; pha5e5 d'ec;c;ai et·.d'adoption. 










lE VULGARISATE.UR EN TANT ·QUE FOURNISSEUR D'INFORMATIONS, 
~ .... 
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· 1. 7. Docurr.ents et Inforniàtion 
Les documents constituent. µne importante source d'infonr.ations -bier 
qu'ils ne soient pas.de l'information en eux-ir.~mes. 
·Les document~ peuve~t ~ire clas~éc; en deux catégorie essentielles la 
documentation forrnelle et l.~ documentation 11 informelle 11 • 
La documentation formelle comprend tous les livres, périodiques·, 
brev~ts· et rapports, etc .•. , qui sont publiée;, indexée;, catalcg~?c;, et vendue; ou 
dic;poriblec; ~ la derr.ande. La docurr.entation "inforrr.elle" se cc:rposi::- ées 
correspondances privées, rapport.c; non publi_~5 __ et_do_cuner.tc; internes. _La _puplart 
- -1:1e cette docürrentation "informelle1'- est une propriété et n'appartient pas au 
·domaine publique et n'est par conséquent pas facilerient acce-ssible. Une përt 
importante de· l 'inforrr:atio'n technique la plue; utile est contenue dans cette 
docu~entation "informelle". · 
La docwr.entation formelle peut etre c;~·bdivic;ée· en sources prirr.airec; 
refl~tant les contributions originales, et en sources secondaires, telles que les 
· rr.anuelc; et encyclopédiêci qui fournic;c;ent une informa.tien sommaire Sür toute une 
gamme de sujets. 
. Le vol Lime de· documentation technique et c;cientifique publié double 
tous .·les huit à dix ans, créant ainsi un~ .montagne croissante d'informations 
patent i e_l l_ès •. 
IDNTAGNE D' INroRi\iA.TIONS 
- -- i -
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2. CONCEPTION DES SYSTEMES D1 INFORMATIONS 
Un c;yc;tème d1 informationc; ec;t un ciyc;tème conçu pour fourn.ir de~· 
informationc; à une clientèle· d1 utilic;ateurc;. Ainc;i, un c;ervice d1 informa.tion'li 
techniquec; pour lec; petit.ec; entrepric;ec; c;erait un c;yc;tème dec;tiné à fournir dec; 
iriformationc; techniquec; aux petitec; ~ntrepric;et~ Il faut noter qu 1 un tel c;yc;t~me ·· 
petit ne pac; c;e limiter à la fourniture de documente; et boute; de papier, ~aie; peut 
auc;c;i inclure une ~ommuniçation v~fbale. 
2 .1. Facteurc; intervenant danc; _ _1 _a_ ~__onc~p.(i_o_n .. · 
Le facteur le plue; important danc; la conception d1 un c;yc;tème 
d1 informationc; ec;t 11 ident-ffication âe·c; uti-lic;-ate·urc; ·ae 11înfor111at-i-on. Qui. 
c;ont-ilc; ? Pour quel typ~ de questionc; ont-ile; bec;oin de r~pon~ec; ? Que . 
feront-ile; dec;'dépenc;ec; ?·~6~c; quelle formel 1 information requic;e c;era-t-elle le 
plue; utile ? Un c;yc;tème d1 informationc; efficace ne-· peut etre conçu c;anc; une= 
identification dec; utlic;ateurc; et de leurc; quec;tionc; potentieJlec;. ~ ·· 
Un autre facteur ec;t le choix du mécanic;me approprié. ·pour la livraic;on 
de 11 information a 1 'utilic;ateur. Un c;yc;tême de livraison efficace implique dec; 
infrac;tructurec; de communication ad~quates comprenant le contact direct, la 
correc;pondance, le téléphone, ainc;i que dec; c;ervicec; de c;outien telc; que lec; 
moyenc; de reproduction. 
La communication entre perc;onne~-ec;t une caractéric;tique·esc;entielle 
de tout c;yc;téme d'informationc; ad~quat: Par conc;équent, l~c; ~réateurs de c;yc;t~mec; 
d1 informationc; de~raient conc;id~rer le face â face entr~ le c;yst~me et 
11.utilic;ateur. 
Un c;ytème d1 informatioric; efficace permet à 1 'utilic;ateur d1 obtenir une 
information ad~quate lorc;qu 1 il a un problème. L1 utiliciation peut aborder le 
c;yc;tème avec c;a quec;tion formulée dans sa propre ter111i.nologie et etre ac;c;uré 
d1 obtenir du . c;yc;tème · 11 information ··pertinente,· et 11 information pertinente 
c;eule~ent, dont il a bec;oin. 
2.2. Types de_~~rn_a!ldec; d 1 infonn_ation1 . 
~~ .. 
On peut clac;c;er en· deux catégoriec; ec;c;entielles lec; bec;oins de,c; 
utilic;ateurc; en c;yc;tèmec; d1 informationc; : 
1) La nécec;c;ité d1 obtenir une copie d1 un document particulier dont 
2) 
1 •auteur. ou le titre ec;t connu. C1 ec;t ce que 11 on appelle 11 bec;oin d 1 un 
élément conriu 11 • 
1· 
Le bec;oin de localic;br,dec; informations traitant d1 un 
particulier ou c;uc;ceptible de répondre à une quec;tion 
c 1 ec;t ce qu 1 on appel1e 11 bec;oin thématique 11 • 
c;ujet v 
particul.ï'P.re, 
Lee; be~oinc; t.hématiquec; forment deux groupec; pr-incipaux : 
1) Lee; besoins en information c;ur l~c; nouv.eaux développement danc; un 
domaine c;pécialic;é donné ; 
. 2) Lee; bec;oi ne; en information pouvant ai der· à réc;oudre un prob·l P.me 
ë;pécHï que. 
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Le · premier groupe ec;t éommunément appelé.· "bec;oinc; en informationc; 
. courantec;" 1 et le deuxième bec;oin en informationc;-c;olutionc; de problêmec;. En 
pratique, e~ dernier type de bec;oinc; peut c;ouvent etre c;atic;fait par le biaic; de 
la récherche danc; la littérature dite ancienne ou ••recherche rétroc;pective" • 
. Lee; bec;oi ne; . en i nformati onc;-c;ol utionc; de prob 1 êmec; peuvent eux auc;c;i etre 
c;ubdivic;éc; ~n pluc;ieurc; c;ouc;~groupec; : · 
1) ~ec; bec;oinc; d1 élémentc; isolée; de données factuellec; (exemple le degré 
de chaleur nécec;c;aire pour atteindre une trempe donnée). Il c; 1 agit la 
'de bec;oi ne; c;e rapportant à 1 a "recherche rapide de référence". Bi en 
que dec; documentc;·p·uic;c;ent etre impliquée;, 11 invec;tigation n'a pac; 
nécec;c;airement bec;oin d'en recevoir car la réponc;e peut etre fournie 
verbalement. · 
.,--- --
2·). ,Lee; bec;oinc; en informationc; traitant d'un c;ujet particulier, maie; 
moine; que 11 enc;emble d1 informationc; dic;poniblec; c;ur ce c;ujet. Par 
~xemple, une c;élection de textec; et articlec; c;ur le traitement 
~ar la chaleur. · 
3) Lee; bec;oinc; en recherclle globale qui pac;c;e en revue toute la 
.documentation publiée c;ur ce c;ujet. 
3. SYSTE.MES DE RECHERCHE1 D 1 INFORMAJIO_NS 
La recherche d1informationc; ec;t le terme utilic;é pour lec; c;yt?-~mes formels, 
c;tructurés~ qui coJlectent, c;tockent et traitent lec; informationc; c;ous forme de 
documente;. En général~ cec; infor~ationc; ne c;ont pac; modifiéec; une fois qu 1 ellec; 
c;ont c;aic;.iec; danc; le c;y_c;tèm~ de c;tockage et de traitement dec; informationc;. 
. Le procec;c;uc; de traitem~nt dec; informationc; c;uit une c;équence logique. Les 
étapec; ec;~entiellec; c;ont décri tee; danc; lec; paragraphec; c;uivantc; : 
3~·1. IEtude de l'information 
~fin de.baranti~ une couverture complète dec; dic;ciplinec; ac;c;ignéec; à 
un c;ytème 1 de traitement. dec; informationc;g il c;'avère nécec;s~lire d'étudier 
beaucoup~~ documente; et de journaux. Pour éviter d'encombrer le ~yc;tème avec dec; 
i nformatfonc; i nadéquatec; ou c;uperfl uec;, toue; 1 ec; matériaux reçue; doivent etre 
étudiée; .avec c;oin et c;eulc; ceux traitant dec; dic;ciplinec; donnéec; doivent etre 
introduite~ danc; le c;yc;tème. 
3.2 .. ·Clac;c;ification dec; documente; 
Une foie; introduite;, cec; document~ doivent etre clac;c;éc; c;elon le c;ujet 
ou les· c;ujetc; dont iJc; traitenL : 
Lee; c;yc;tèmec;"ferméc; 11 · 4e::,clasc;ification dec; c;ujetc; regroupent dec; 
conceptc; c;imilairec; et c;éparent le~'éonceptc; dic;c;emblablec; c;elon une hiérarchie 
de titrec; de c;ujetc; prédéterminée •. Danc; 1 'exemple préc;enté à la figure 8.2., lec; 
pompec; c;ont c;ubdivic;éec; en c;ouc;-clac;c;e c;elon leurc; caractéric;tiquec; ou leur 
application ; ainc;i un article c;ur lec; pompec; à graic;c;e électriquec; tomberait 
danc; la catégorie 3.1. Un c;y~tème de clac;c;ification tel que celui-ci fonctionne 
tant-que le volume d'information à manipuler rec;te relativement limité et que lec; 
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catégories sont grossiêrement· définies. Il devfent encombrant si .. le volL1me 
d'informations à manipl.ller est important et de natL1re complexe, rendant a_insi 
1diffic.fle la classification de toL1té information dans L1ne catégorie logiql.le. 
POMPE 
1.1 . A Panier 
1. 2 Centrifuge 
1.3 Graisse 
1. 31 mue à 1 'air 
1.32 à :transfert par 
· 33 tambour 1. Electrique 
1. 4 A huile 
I. 41 Circulatoire 
1.42 à transfert 
TABLEAU 8.2. : CLASSIFICATION FERMEE PAR SUJET 
Une façon pll.lc; soL1ple de classer les . informations est appelée la 
classification "ollverte" des sL1jets. C'ec;t\ L1ne méthode par JaqL1elle les 
info~mationc; adéqllatec; cont~nl.les dans Lin ·doc~m~nt·~ont décrites par L1ne série de 
mots-clé, alitant qlle nécessaire. Notre article \Sl.lr les pompes à graisse 
électriqlles serait décrit par les mots-clé "pompe·s", "gr.aic;c;.é" et "électriqL1e 11 , 
mais on peL1t
1 
aL1ssi bien ajoL1ter d'alltrec; ·mots-clé tels qlle "entretien"· polir·· 
décrire entièrement le contenll de l'article. 
, LorsqL1 1 on recherche les inforrr.ationc; par la Sl.lite, on L1tilic;e des 
corr.binaisons de mots-clé polir localiser les doc~rnentc; traitant des Sl.ljets 
concernés·. Cette méthode permet Llne classification avec· beal.ICOLIP pll.lc; de c!étai1s, 
ainsi qlle la iianipl.llation d 1 L1n nombre de Slljetc; presql.le illimité. · 
· 3.3. In~exation 
/ 
. - . \ 
.Le résL1ltat de la procédL1re de classification est qlle chaql.le doc~mèh{ 
est identifié par des mots-clé OLI des titres Sl.lr les SL1jetc;. L'indexation' 
impliq1.1e la disposition de ces mots-clé de façon ordonnée.· 
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Danc; un c;yc;tème de groupement clac;c;ique, il y a Une fiche ou un_e_ c;ection de 
bande d'ordinateur pour chaque document, où c;ont i ne; cri te; 1 ec; c;ujetc; ou ___ motc;"".'c 1 é. _ 
S'i1 y a 10.000 documente; danc; le c;yc;tème., i_l y aura 10.000 fic~ec;. 
Danc; un c;yc; tème de groupement i n·ve.rc;é, i1 y a une fiche pour chaque c;ujet 
ou mot-clé, plutot qu~ pour chaque document. La fiche contient. la lic;te de toue; 
lec; documente; traitant de ce c;ujet. Si l'on ve~t une information c;ur ''l'entretien 
dec; pompec; électriquec;", i1 faudra conc;ulter lec; fichec; "pompe", "électrique" et 
. "entretien" et prendre note dec; ~rticlec; inc;critc; c;ur cec; troic; fichec;. 
En règie génér~le, lec; c;yc;t@mec; qui utilic;ent i'approche inverc;ée drinnent 
__ dec; réc;1,.1Jt_gt_c; J)_luc;_ rapidement, c;ont plue; faci1ec; à conc;u1ter et plue; ·c;ouplec; du 
point de ~ue voc~bulaire. Lee; c;yc;têmec; utf1i~ant l'approche clasc;ique ont un cout 
initial plue; bac;. et c;ont plue; facile- â mettre â jour 16rc;qu'on utilic;e. plue; d'une• 
copie de l'index. 
Une forme spéciale de 1 'approche inve~c;ée-ec;t repr~sentée par l'index 
KWIC (Mot~c1é en c;ituation) (Voir Tableau 8.4). Chaque document doit ·d'abord 
obtenir un n.uméro de référence et un titre "développé" qui décrit de façon 
non-ambigue c;on contenu. Lee; titrec; c;ont par la c;uite triée; par ordinateur pour 
reproduire dec; motc;-clé par ordre alphabétique. L'utilic;ateur J)eut rechercher la 
lic;te dec; KWIC pour lec; motc; qui l'intéressent et demander· le numéro dec;· 
documente; correc;pondant aux motc;-clé choic;ic;. 
3.4. Stockage 
> 
Lee; documente; doivent etre c;tockéc; de façon à faciliter leu~recherche 
ultérieurement. Danc; la plupart dec; cac;, l'indexation et le c;tockage de documente; 
c;ont effectuée; de façon différente et c;éparéc; phyc;iquement. L'indexation· ec;t 
conçue pour une manipulation facile telle que décrite ci-dec;sou~, et le c;tockage 
·ec;t effectué pour permettre une économie d'ec;pace. ~ 
. :, 
3.5. Recherche 
La recherche comprend toutec; 1 es opérati one; · nécec;c;airec; ·;;. 
l'identification dec; informationc; c;pécifiquec; requic;ec; ·pour c;atic;faire une 
· demande d'un utilic;ateur et la localic;ation de cec; informationc; danc; le c;yc;tème 
·de c;tockage et de recherche d'informationc; . 
. • .• 
3.6. Diffuc;ion de l'information 
Cette étape finale conc;iste en 1 'orièntation de l'informatio~ requic;e 
verc; lec; pointe; .d'utilic;ation. L'information peut etre c;ouc; forme de copie, 
imprimée,· préc;entation c;ur écran, extraite;, réc;uméc;, communications verbale· ou 
·tél éphoniquec;. 
\.'.(' . . ·.. ·· 
-~. 
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Un système de diffusion de 1 'infor~ation qui revet un intêref considérable 
est la SOI, ou dissémination sélective d'informations. Dans ce sysV:;me, les 
mots-clé sont utilisés pour décrire· à la fois le contenu- des documents et les 
intérets spécifiques des utilisateurs. En général, des profils d'intérets des 
utilisateurs sont créés .1 la suite de. questions aux utilisateurs sur leurs 
- doma~nes d'intéret. · 
Sur une base périodique, les mots-clé appartenant aux profils d'intéret des 
utilisateurs sont harmonisés avec les mots-clé des profils des documents. 
(Tableau 8.5.). Lorsque les deux pro~ils s'harmonisent.~ un niveau donné, 
1 'utilisateur est avis? de la disponibilité de docu~ents harmoni~~~. 
Le systême fonctionne raisonnablement tant que les intérets restent· 
·consistants et constants pendant une certaine période de· temps. le service est 
particuliêtemen~ précièux en ce sens qu'il tient 1 'utilisateur a~tomatiquement au 
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TABLEAU 8.5. DIFFUSION SELECTIVE DES INFORMATIONS 
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3.7 .. Limites des systèmes de recherche d'information 
( 
Les· systèmes de recherche d'information peuvent fonctionner à 
merveille dans le cas de doctAments formels, rapports, textes-et articles. Ili; 
50nt ainsi partJculiè~ement utiles pour les ingénieurs, le~ savants, lec; 
vulgarisateurs et autres utilisateurs d'informations sophistiquées. 
Pour le chef d'entrepri5e qui cherc~e des réponse5 spécifiques plutot 
que· des données techniques, ces ·sytèmes sônt moins utile5 dans l'immédiat. 
L'information dont il a be5oin est 5oit ab5ente dan5 la documentation cla5sique, 
ou alor5 elle requiert l'interprétation d'un expert pour tran5former le5 données 
générales qu'elle contient en une solution adaptée à ses besoins . 
. 
4. INFORMATIONS POUR ,..LES -PETITES INDUSTRIES 
'·.:J 
4.1. Besoins en informations 
Parmi les domaines et sujets d' information5 requis par les petitec; 
entreprises on peut citer : 
1. Information 5ur les marché5 dan5 le sen5 le plu5 large ; 
2. Information sur les processu5 de fabrication, l'outillage, le5 
nonnes et procédures de te5t ; 
3. Information sur le5 matière5 première<; et le5 produit5 
semi-finis ; 
4. Informa~ion 5ur les infrastructure~, y compri5 la di5ponibilité 
et le c~ut de l'énergie, du tran5port, de la main d'oeuvre 
etc• .. ; 
5. "Information 5ur l'environnement indu5trielle, les services, les 
infrastructure5 de recherche, la légi5lation industrielle, les 
incitations financières, etcL. · 
Lor5que les chefs d'entrepri5e recherchent des informations 
5trictement techniques, les données qu'ils recherchent peuvent varier norme5 ou 
spécifications en ce qui . conc.erne, les produit5 aux source5 alternative5 de 
matières premières, du fonctionnement des équipements ou aux détails de5 nouveaux 
processus de pro,duction. Ils 5ouhaitent obtenir des informations .préd5e5 qu'ilc; 
peuvent appliquer directement pour résotidre un problème immédiat. Ils .ne veulent 
pas d'une masse d'informations contenant entre autre5 les données requises, ils 
ont plutot 'becioin de réponses spécifique5 à des questions 5pécifique5. 
Dans une institution d'l.ln pay5 en développement, moin5 d'un 5ixième 
de5 demandes reçues des petites entreprises nécessitant une grande bibliothèque 
de référence, et ~es questions dè ce genre portaient généralement sur les 
spécifications publiées de produits. Le reste con5istait en des demandes de 
conseils ou informations préciseci. d'experte; techniques qui devaient les fournir 
5oit à partir de leur expérience passée ou à partir de leur petite collection dP 
référence personnelle. 
L'information technique pour les petites entreprise5 peut etre clas5ée 
en c1nq catégories de_ questions élémentaire~: 
1. Où aller pour obtenir un produit ou un service ? 
2. Spécificités ou e~igences à satisfaire 
3. Propriétés 60 appîications des matériaux, machines, procédés 
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4. Détail5 d'une procédure ou dtun procédé 
5. Comment corriger un~ erreur ? 
La plupart de5 be5oin5 en information5 technique5 5ont en réalité une·· 
5erie de que5tion5 c!an5 ce5 différente5 catégorie5, par exemple, comment faire 
fonctionner un nouveau procédé, où 5e procurer le5 équipemént5, et quelle5 norme5 
ob5erver ? 
Le5 chef5 d'entrepri5e ne 50nt pa5 con5cient5, dan5 la plupart de5 
cas, de5 po55ibilité5 d'amélioration5 technologique5 dan5 .le fonctionnement de 
leur entrèpri 5e, de telle 5orte qu'on ne peut ·pa5 toujou_r5 compte.r 5ur eux pour . 
initier· l eur5 propre5 demande5 d' i nf ormat ion. Ai n5 i , l 'intervention experte. du 
vulgari5ateur e5t une étape néce55aire, d'abord pour 5'a55urer que de5 5érie5 de 
que5tion5 appropriée5 5ont formulée5, et en5uite pour donner de5 répon5e5 ba5ée5 
5ur une 5ynthèse de connai55ance5 di5pcinible5, répon5e5 titil{5able5 par le5 
petite5 entrepri5e5 â leur état actuel de développement technologique. • 
4.2. Po5er le5 gue5tion5 _Bertinente5 
Lor5qu'un be5oin en information5· technique5 a été. identifié·, il e5t 
important que de5 que5tion5 correcte5 et appropriée5 5oient formurée5~ Comme l'a 
dit le th~oricien Peter Drucker, "la tache importante ~t difficile n'e5t pa5 de 
trouver la bonne répon5e, mai5 de po5ér la que5tion pertinente, car il n'y a rien 
de plu5 inutile qu'une bonne répon5e à une que5tion inappropriée". 
. Certain5 ~e ce5 facteur5 important5 â con5idérer par le vulgari5ateur . 
dân5 la déci5ion de la formulatièrn -de5 "que5tion5 ~ertinentec;" 5ont déc_irit5 
ci-dec;c;ouc;. ,-
1. Qui a be5oin de l'information ? L'identification de la per5onne 
requièrant l'information ê5l-une--parffe--frîtègrante de la que5tion elle-meme et 
affectB la forme que prendra la répon5e. Par exemple, pour préparer une répon5e 
adéquate â la que5tion "quoi de neuf dan5 le domaine de·l 'énergie.5olaire?", on 
de~rait 5avoir 5i la per5onne qui po5e la que5tion e5t un ingénieur ou 5i elle · 
n'a reçu qu'une éducation primai~e, quelle5 5ont 5e5 tonnai55ahce5 dan5 ce 
domaine, et quelle e5t le niveau de 5e5. connai55ance5 5ur ]e5- de~~ière5 
découverte5 en la matière. 
2.· Quel è5t 5on objectif.? Comprendre, l'objectif -de l'utilisateur 
· e5t trê5 important pour la formulation de que5tion5 appropriée5 et. 
5ignificative5. Autrement, la que5tion peut etre po5ée 5ur la-ba5e du prob1ème 
immédiat ob5ervé 5an5 con5idérer comment de5 changement5 plu5 fondamentaux 
aur~ient pu modifi~r la 5olution. · 
Par exemple, un vulgari5ateur -Ob5er~ant le proce55U5 d'a55emblage 
de corbeille5 en rotin avait remarqué qu'il y avait beaucoup de retard dan5 le 
proce55U5 parce qu'il fallait attendre que la~colle prenne. la première réaction 
a été de voir·5 1 il y avait une colle qui pren~it plu5 rapidement. 
Aprè5 réflexion, il décida que la qve5tion la plu5 appropr1ee, â 
la lumière de l'objectif du fabricant, 5erait "Quel5 e5t le meilleur m·oyen de 
fabriquer le5 corbeille5 pour un a55emblag~ plu5 facile en grande5 qµantités ?", 
que5tion qui a été.par la 5uite 5ubdivi5ée pour donner le5 que5tion5 élémentaire5 
5uivante5 : 
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~'Quel c; c;ont l ec; exi genéêc; du con'Sommateur ·?" . 
"Quellec; c;ont lec; alternative d'ac;c;emblage dec; corbeillec; ?" 
"Quelc; autrec; procédéc;d'ac;c;emblage pourraient etre utilic;éc; ?" 
"Qùelc; en c;ont lec; propriétéc; et lec; coute; ?" 
"Où peut-on lec; obtenir ?" 
Il faut noter qu'en reformulant le problème de cette façon, le 
vulgaric;ateur c;'ec;t- procuré de meilfeurc; moyenc; d'~làborer une réponc;e utile. 
3o Quelle eÙ la valeur.:._po~e~tieJle de cette informatio_!! ? Le vulifaric;ateur 
devra faire . une ec;timation ·approximative de la valeur potentielle de 
l'information pour l 'utilic;ateur avant de décider dec; effortc; à conc;entir à la 
recherche d'une réponc;e. S.i l 'utilic;ateur ne peut pac; appliquer la réponc;e pour 
une raic;onquelcc:inque, cette information n'a aucune valeur quelc; que c;oient lec; 
effortc; coric;e~i-c;-pour l 'obtenir. · 
En fait, la valeur d'une information n'a rien à voir avec le niveau 
d'effortc; nécec;c;aire pour l'obtenir. Cependant, l'efficacité d'un c;ervice 
~d'information ec;t mec;urée par rapport aux bénéficec; obtenue; pour léc; coute; 
conc;entic;. La leçon! e~~tirer pour le vulgaric;ateur ec;t qu'il doit c;'efforcer de 
fournir une .information technique· là où exic;te une grande probabilité de 
réc;ultatc; poc;itifc; plutot que de c;'engager dan~ dec; que~tionc; comple~ec; maie; tout 
~ fait théorique~. · 
4. .Quellec; déma!:~h~~\..9!'~-~té entreeric;ec; j'!c;qy_~'!_ci ? Au coure; d'une enquete 
technique, on doit toujourc; demander à Putilic;ateu·r quellec; démarchec; 
techniquec;, il.~. ·entrepric;ec; juc;que là pour trouver une réponc;e. Cela a un 
objectif triple : a) éliminer la duplication couteuc;e d'effortc; ; b) déterminer 
le niveau d'importance que l 'utilic;ateur lui-meme attribue à la quec;tion et c) 
déterminer combien il a été difficile d'obtenir l'information recherchée. 
·s. Que ·f~ut-il faii:~~pour répo.ri_9re à la guec;tîon ? Une quec;tion n'a de c;enc; 
que c;'il. devient poc;c;ible de déterminer ce qu'il y a lieu de faire pour y 
répondre. Par exemple, prenonc; la quec;tion : "Comment arriver à rendre le 
·Rockwell CSO dur comme l 'ac~er ?" Pour trouver une réponc;e, il faudrait pac;c;er en 
· revue lec; propriétéc; de différente; acierc; et recommander un type d'acier et une 
méthode de traitement par la chaleur appropriée;. . 
La question : "Quel ec;t le meilleur c;ite pour l'emplacement d'une nouvelle 
uc;ine ?" donne un autre exemple. Si une raic;on inavouée limite le choix ~ 
~eulement quelquec; c;itec;, alorc; la quec;tion ~ un c;enc;. Chacune dec; poc;c;ibilitéc; 
peut etre évaluée. Maie; c;i le c;'ite .peut être n'importe où danc; ·le monde, un 
nombre. infini dé c;itec; pourrai~nt etre choic;ic; et il c;erait nécec;c;aire de 
comparer toue; lec; ·c;itec; entre eux. Meme un ordinateur ne pourrait garantir le 
meilleur choix poc;c;ible eD raic;on du fait que la comparaic;on de toue; lec; facteurc; 
pour un nombre infini de c;itec; repréc;enterait en lui-meme une tache impoc;c;ible. 
· Danc; cec; · conditionc;, la quec;tion telle qu'elle ec;t formulée ec;t dépourvue de 
c;eri c;. 
Une foie; qu'on aura analyc;é l'information requic;e de cette façon, en tenant· 
compte de ce qu'elle a bec;oin, de c;ec; olbjectifc;,· de la valeur potentielle de 
l'information, dec; démarchec; entrepric;ec; juc;que là et de ce qu'il y a lieu de 
faire pour trouver une réponc;e, il c;era poc;c;ible d'énoncer le problême de façon 
claire ~t précic;e. 
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Par exemple, il serait irréaliste de se baser sllr "tollt ce qlle le 
vlllgartsatel.lr. pellt trol.lver en matière d'alltomatisation", car "il existe llne 
qllantité incalcl.llable d'informations sllr lin domaine d'l.lne telle amplellr -dont. la 
plllpart ne llli seraient gllère lltiles. Par contre, le Vlllgarisatellr ~ellt essayer 
d 1 isoler les besoins réels en information, en formlllant des qllestions telles 
qlle : "Qllel éqllipement al.ltomatiqlle pollrrait-on lltiliser polir la fabrication de 
ces pièces plastiqlles ?" Oll "Qllels procédés de maniplllation sont les miel.lx 
adaptés polir ces composantès ?" Une fois qll'il al.Ira limité le domaine de sa 
recherche, il pellt le maintenir limité et spétifiqlle. 
Un exemplaire des forml.llaires d'Analyse de Demande, cvnçll polir aider le 
vlllgarisatel.lr dans la définition précise d'lln besoin en information techniqlle e'st 
donné comme exemple dans 1 1 illllstration 8.6. 
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FORMULAIRE D'ANALYSE DE ÙEMANDE 
Nom dè l'Entreprise ............................. • ...... " ........... • ......... . 
Adre-s,-s,e ••••.••••••....•.••.•••••••..••.... Nombre d'employés •.••• ~·. •'- .... 
Secteur Indu-stri el . ........................................................ . 
Sujet de l'Enquete •••••••••••••••••••••• !t •••••••••••••••••••••••••••••••••• 
; 
••••••••• !' ••••••••••••••••••••• • .••••••••••••••••••••••••• 
. . . . . . . • ,• .... ~ .. •· ... • .................................... . 
Qu~l est son objectif ? Pourquoi ? 
Quelle sont les démarches entreprise5 j~e là ? · 
Que faut-il faire pour trouver une réponse_~_J2_qu~~J:]P.!l ? 
Vulgarisa~eur ··········~··············· Da te ••.•..• ., ...•...•••. , .••... 
ILLUSTRATION 8.5. FORMULAIRE D'ANALYSE DE DEMANDE 
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4. 3. Sourcec; d 1 i nformat i one; .j:~_çhn_i..9~~2. 
tee; c;ourcec; d 1 informationc; techniquec; et semi-techniquec; c;ont 
nombreuc;ec; et variéec;. Lee; c;ourcec; lec; plue; importantec; ainsi qiJe lec; catégoriec; 
d'informationc;".qu'ellec; fournic;c;ent c;ont dic;cutéec; ci-dec;c;ouc; : . 
1. Livrec; techniquec; - Lee; livrec; _technJquec;, y compric; lec; manuelc; 
et l ec; tex tee; c;ont dec; c;ourcec; décrivant l ec; propri étêc; dec; matériaux, . les 
méthodec; et procédée; de production, la dec;cription dec; procédée;, lec; formules 
etc ••. Certainec; induc;tri~c; c;ont.mieux c;erviec; par dec; li~réc; tec~niquec; de haute 
qualité que d'autrec;. Par exemple, l 'induc;trie métallurgique ec;t de loin mi·eux 
documenté que l 'indüc;trie du vetement; 
2 •. Périodiquec; - Lee; revuec; techniquec; et commercialec; publient en 
général dec; infàrmationc; c;ur lec; fournic;c;eurc;, lec; concurrente;, lec; équipementc;, 
l ec; programmec; · gouvernementaux, l ec; nouvell ec; tendancec; et l ec; progrèc; 
économiquec;. Lee; publicité~ et annoncec; c;ont virtuellement auc;c;i richec; en 
informationc; que lec; articles. Certaine; magazinec; pub,lient dec; éditions annuelles 
ou encyclopédies {par exemple "Plastiques Modernec;",' "Emballages Modernec;") qui 
c;ont de vérita~lec; mines d'or d'informations, contenant des guidec; pour 
l'acheteur, dec; détailc; c;ur lec; procédée; de production et lec; propriétés 
techniquec; dec; matériaux. · 
3. Normec; et . c;pécificationc; Ellec; repréc;entent dec; c;ources 
importantes d'information c;ur la conception dec; produite; et le fonctionnement dec; 
c;yc;tèmec; de production. Elles peuvent etre obligatoirec; ou conc;ultativec;, et 
ellec; peuvent avoir une portée internationale ou nationale, etre de niveau 
induc;triel ou relever d'une c;eule c;ociét~. 
4. Ac;c;ociationc; commerciales et foirec; commerciales - · Ellec; 
représentent d'excelientec; c;ourcec; d'informationc; en ce qui concerne lec; n6Lveaux 
produite;, lec; nouveaux équipement~ et lec; nouvellec; ·tendancec; del 'induc;trie. 
5. Cataloguec; dec; fournic;c;eurc; - Lee; catalogues contiennent c;ouvent 
dec; informationc; détailléec; c;ur la performance requic;e pour le choix d'outillage, 
d'équipementc; et de fourniturec;. 
6. Experte; connaic;c;eurc; Lee; collèguec; c;pécialic;tec;, lec; 
profec;c;eurc; d'Univerc;ité, lec; ingénieurc;. co~c;ultantc;, lec; repré~entantc; 
teGhniquec;; entre autrec;, peuvent toue; repréc;enter de bonne c;ourcec; de Gonc;eil et 
d'ac;c;ic;tance danc; la c;olution dec; problèmec; difficilec; ou danc; l'orientation vers 
lec; sourcec; de c;olution. 
7. Laboratoirec; de Recherche et d'Expérimentation - Cec; inc;titutions 
peuvent trèc; c;ouvènt, c;i ellec; ne détiennent pac; déjà la réponc;e, trouver une 
c;olution à un problème technique particulier. 
. . 
B. Brevetc; - Lee; brevetc; peuvent etre une c;ource d'informationc; et 
d' i déec;. 
9. Manuelc; d'inc;truction - Cec; manuelc; décrivent lec; procédurec; 
appropriées de fonctionnement, dépannage et réparation d'équipementc; c;pécifiquec;. 
Il c;ont en général fournie; à l''achat dec; équipements et doivent etre lec; premiers 
· do.cumentc; à conc;ulter en cac; de problèmec; de fonctionnement. Danc; un Laboratoire 
Technique, l'énc;ei~~e au dec;c;uc; d'une pièce d~équfpement c;ophic;tiqué c;e lit 
"quand il n.'Y a de c;olution nulle part ailleurc;, conc;ultez la brochure !"; 
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4.4. Ha·rmoniser lec; bec;oin(.et lec; c;ourcec; 
Si . le bec;oin en·. informationc; techniquec; a été bien ·traduit en 
quec;tionc; élémentairec;, comme montré auparavant, alorc; la recherche de réponc;ec; 
·c;era largement c;implifié. 
~ 
Pour la quec;tion: de c;avoir où obtenir \.Hl c;ervice· ou un produit, il 
faut c;e referrer·· aux· c'ataloguec; dec; fourni5c;eurc;, magazinec; commerciaux, 
répertoirec; téléphoniquec; ciac;c;éc;, foirec; commercialec; et guidec; de l'acheteur. 
Lee; dêta il c; dec; · c;péc i fi cati one; ou ex i gencec; c;ont c;ouvent c; couvert c; 
danc; lec; normec; publiéec;. 
Pour ~e qui ec;t~ec; propriétéc;, applicationc; et procédée;, il faudrait 
conc;\jlter le-~l-i-v-rec; et périodiquec; techniquec; appropriée;. 
. la correction d'une erreur repréc;ente le type de bec;oin en information 
technique le plue; difficile, car ~anc; ce cac;, il faut plue; que dec; donnéec; ou dec; 
faite; directe;, car danc; ·Ce tac;, il faut auc;c;i che'rcher dec; variationc; poc;c;iblec;. 
danc; Je procec;c;uc;. Si le probllme particulier et c;a c;olution ne c;ont pac; traitée; 
danc; un manuel d'inc;tructionc;- approprié, une· enquete c;ur le terrain c;era 
nécec;c;aire, et il faudra peut etre recourir aux conc;_eilc;·d'un expert technique. 
Par exemple, ·un vulgarisateur avait été c;oll ici té pour la c;ol ut ion 
d'un . problème· relatif à. un équipement ·de peinture électro-c;tatique qui ne 
fonctionnait pac; comme prévu,_bien qu'à l'origine il fonctionnait parfaitement au 
moment de l'achat. En faic;ant un tour aux atelierc;, il trouva un manuel 
d'iric;tructionc;· couvert de pouc;c;ière, non utilic;é. Il remarqua par 1~ c;uite que 
lec;. jointe; étaient recouverte;. d'une couche épaic;c;e de peinture, bien que le 
manuel c;pécifait qu'i1c; devaient etre nettoyée; toue; lec; jourc; pour garantir un 
bon contact électrique. Il recommanda l'application _de cette inc;truction et le 
·problème fut réc;o lu. 
4.5. Stratégie de recherche de l'information 
la première étape ec;t de. collecter l'information à partir de c;ourcec; 3 
la portée immédiate_ du vulgaric;·ateur •. Cellec;-ci peuvent comprendre.: 
- lec; lfvrec; et documente; danc; c;a 
J. bibliothèque de c;ori·inc;titution 
- c;ec; fiches de ~éférènce rapide, 
- lé téléphone ; 
- c;ec; collèguec; vulgaric;at~urc; 
- lec; experte; connue;. 
collection perc;onnelle ou danc; la . 
' c;' il en a ; 
Lee; fiches de référencé rapide bien tenue; peuvent repréc;enter une mine 
inec;timable d'informationc; à portée. immédiate. Il c;erait bon pour le 
vulgaric;ateur de garder à portée de la maii.n une paire de cic;eaux ou une r?>gle 
lorc;qu'il lit dec; journaux pour pouvoir découper ou c;ouligner pour lec; recopier 
plue; ta~d lec; articlec; et pac;c;agec; intére~c;antc;. De lec; clac;c;er par c;ujet. Par 
exemple_, il peut tenir dec; fichec; de référence rapide c;ur lec; tec~niquec; de 
c;ondage, de peinture9 le.controle de. la qualité et autrec; c;ujetc; commune;. · 
Lee; autrec; c;ourcec; qui devrai erit etre gardéec; à portée de i a main 
comprennent. les manuelc;, encyclopédiec;·, répertoirec; téléphoniquec;, annuairec; et 
almanachc;. 
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Si cec; c;ourcec; ne donnent pac; 1 ec; réc;ultatc; .ec;comptéc;, 1 e 
vulgaric;ateur devra· aller plue; loin encore. Il peut coniacter dec; Univerc;itéc;,. 
dec; agencec; gouvernementalec;, dec; inc;titutionc; de recherche publiquec; et privéec;, 
d1autrec; bibliothèquec;, etc •.• 
S'il doit faire une recherche au niveau· d'une biblioth~que, il doit 
c; 1y attaquer de façon c;yc;tèmatique .pour etre c;ur d1utilic;er c;on tempe; de façàn 
rentable. · · 
··n peut ec;c;ayer d'abord de conc;ulter 1 11index poùr voir quelc; liv.rec; 
c;ont dic;poniblec; immédiatement. Il peut vérifier lec; référencec; telc; que cellec; 
fourniec; par lec; entrepric;ec; c;ur lec; encyclopédiec;_ généralec;. Il peut auc;si 
conc;ulter lec; manuelc; de référence c;ur lec; domainec; particulierc;. pour plus 
d 1 art i cl ec; c;péc,i a 1 i c;éc;. 
,. 
Pour réduire 1 e tempe; de recherche au m1 ni.mum, iJ doit apprendre à 
examiner rapidement lec; tablec; dec; matièrec;, lec; préfacec;, index et titres de 
chapitrec;. Il c;~ura alorc; comment parc6urir· rapidement ~ne page ou deux, ou un 
chapitre pour voir c;i oui ou non l'article ou le livre vaut qu'il y con~acre c;on 
tempe;. Il peut auc;c;i conc;ulter lec; bibliographiec; à la fin de chaque article ou 
chapitre comme c;ource éventuelle d1informationc; c;upplémentairec;. 
Il devra ouvrir un doc;c;ier c;ur lec; néférencec; dec; informationc;, dans 
quel livre il lec; a trouvée;, 11.auteur, 1 1 éditeur~ le numéro de la page. Cel-a peut 
lui faire économic;er beaucoup de tempe; au cac; où il devrait vérifier ou détailler 
l'information plue; tard. Si certainec; revues commerciales c;emblent préc;enter dec; 
articlec; traitant de c;on problème, maie; pac; de façon trèc; directe, il devra 
·écrire au rédacteur en chef qui pourrait l 1aide~ ou 11orienter verc; une autorité 
qui pourrait l'aider. · 
Si 1 'information requic;e ne peut pas etre trouvée par le biaic; de.s 
rec;c;ourcec; localec; et nationalec; citéec; ci-dec;c;uc;, en dernier recoure;, il peut c;e 
tourner verc; lec; c;ourcec; d 1 informationc; internationales. · 
4. 6. Savoir gu~np __ _c;_• .?!!~J:~r 
La recherche d'informationc; a été dénommée "la frontière c;anc; fin" Une 
foie; que le vulgaric;ateur a conc;ulté lec; c;ourcec; d'information internec;, localec;, 
nationalec; et internationalec;, il c;e. rend compte qu'il a déclenché une réaction 
en chaine de la recherche. 
La quec;tion ec;t de c;avoir maintenant comment tout arreter. De meme 
qu'il ec;t important d'aller ac;c;ez loin poufl' obtenir un contour global de la 
c;ituation, il ec;t tout auc;c;i important de c;avoir quand arreter lec; recherchec;. 
Etant donné 'que 1 ec; recherchec; d' i nformati one; sont di fférentec; 1 ec; 
unec; dec; autrec;~ le c;eul conc;eil général à' donner au vulgaric;ateur ec;t le c;uivant 
: à chaque foie; qu'il dic;poc;e d'une réponc;e inadéquate à la quec;tion ou au 
problème,. renforcée par une recherche c;upplémentaire, il doit c; 'arreter · èt 
appliquer 1 'information dont i 1 di c;poc;e. 
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5. SERVICES D'INFORMATIONS TEtHNIQU_ES 
5.1. La nécessité· 
·I 
. Comme ,déjâ énoncé dans le paragraphe 1.2. du ·présent chapitre, la 
technologie joue un role prépondérant dans le progrès. industriel. et l'information 
technique· est un élé!Jient-clé de la technologie. A_insi les petites entreprises 
ont besoin-de l'information technique pour survivre et se développer. 
1 . 
. 1 . . 
5.2. Caracté.ristiques e5sentielles 
1 . 
Un servi Ge d'informations pour · 1 es petites entreprises (en 
comparaison. à tm service d'informatfons pour les chercheurs) a besoin de 
préseriter plusieurs d~ractéris~iques essentfelles afin de pouvoir satisfaire de 
façor:i ·adéquate--"J-e,- be~oins 'de la clientèle. . · · 
• . 1 -. 
1 
1 . 
. .. ·Le servie~ doit.etre. basé sur -les contacts personnels. De par sa 
propre observation, 1
1
e vulgarisateur peut aider à l 'identification·des besoins en 
information et veiller à ce que les questions soierit formulées de façon adéquate . 
. D '·_autre part, 1 es . ch~fs d'entreprise sont habitués à recevoir 1 eurs informations 
de façon verbale plutot que par Ta lecture de rapports. 
. ! --
Une répon~e rapide est absolument nécessaire. La plµpart des poblèmes 
des petites. entrepri:ses sont urgents et ne peuvent. pas attendre les débouchés 
d'une recherche tropj léng1,1e. Le vulgarisateur ,doitl avoir facilement. accès aux 
documents standards et fiches de référence. rapide.qui contiennent des· articles et 
inform=~tion~ ap~ropri,1és su'r le~ problèmes communs les plus fréquen~s. 
. Les faits et ,données ne donnent pas en général à eux seuls une réponse 
complète à un besoin! en informations techniques. Ils doivent etre complétés par 
_des conséils d'expert ·sur la façon de les appliquer à une situation donnée. Les 
vulgarisateurs doiverit donc se ~amiliariser aux problèmes affectant l'industriq. 
Chose pl us. importante encére, :i 1 s ont besoin d'obtenir· un jugement informé sur 
. une v~rtété.de sujets par le biais d'un réseau de côntact à la fois au niveau et 
.. 1·1•extérieur de leur propre in~titutton. 
5.3. Service~ fournfs 
·Les servites les plus importants à fournir aux PME comme partie de 
· 1 'activité d'information t~chnique sont décrits ci-dessous : 
1. Question et réponse : ie ~ervice es~entiel doit etre un 
service de "Questions .et Répons.es" conçu pour trouver des . 
. réponses appropriées à des ·problèmes spécifiques. Ce service 
doit.rechercher de facon active les besoins.en infonnations 
· plutot quËf d'attendre passivement que des questions lui soient 
adressées. · · · 
2. , Inform._ation co~rante: l'information courante passe en revue et 
·collecte les articles et infonnations pertinentes pouvant 
satisfaire les beso.ins des petite~ entreprises et les regroupe 
pa~ sujet ou application d~ns le ~ecteur industriel. Des listes 
sont préparées et distribuées· aux utilisateurs potentiels 
prennent ainsi connaissance de la disponibilité d'une telle 
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information. Ces listes peL1vent inclL1re les gllides de référ·enc~ 
industriels énl.lmérant textes, joL1rnaüx oü centres d'expertises 
importants traitant dl.I ~ectellr fndl.lstriel, tels qlle les fonderi~s 
Oll des processlls ind~striels tels qlle la peintllre. · · 
Les chefs d'~ntreprise doivent etre encollrégés a s'aider 
eL1x.:.mem·es en élaborant lellr proprE' soL1rce d'informatfon 
techniqlle al.I niveal.I de lellr entreprise Sl.lr la base de ces li5t~s. 
Un système. de Diffosion Sélective de l 'Info.rmation (SOI) -peut 
etre établi comme partie dl! service d'information coi.irante pot..r 
orienter 1 'information vers lec; L1tilisateL1rc; les pli.i5 ·prc:b.ablec;._ 
3. Bibliothêqlle : La bibliothèqlle foL1rnit.le soutien central polir 
·_les activités d'inforwationc:; techniqL1es. Lâ-.bibliothèque r'a pas 
·besoin d'etre vaste, maie; elle devrait confénir des' textec, de 
bac;e, jolJrnallx, normes, cataloglles, etc; .• , qlli traitent du 
sectellr indL1c;triel a servir. 
5. 4. Ro 1 e __ d_ll _ _v_ll_l _g_a_r_i _s_a_t_e_ll ! 
Comme indiqllé ci-des51;s, les VL1lgarisateL1rs pel.lvent jouer un ro1e 
important _danc; la presfation de services d'inforn:ations techniqL1ec; aLix. petite5 
entreprises en servant de liaison entre ce~les-ci et lec; nombreuses sci..rcec; 
cl'informat-ionc; disponibles. En 01:.1tre, ile; d91ver:t s'as5l.lrer d~s le débu+ que 
chaql.le entreprise avec qlli ils traitent p:o(c:;_~_ède le .·r;avoir-fa.ire techniqL1e 
nécessaire à la prodl.lction de biens acceptable<;·~, ël:lltrement toutE· 2r;c,·istance qu'il 
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CHAPITRE 9 EVALUATION DES PROGRAMMES DE VULGARISATION INDUSTRIELLE 
RESUME 
1. LE CONCEPT D'EVALUATION 
2. RAISON D'ETRE DE L'EVALUATION DES PROGRAMMES 
DE VULGARISATION INDD~TRIELLE 
3. PROCESSUS D'EVALUATION 









Attaquer des problèmes liés 8 1 1 éval~ation 
Définir les fonctions de 1 1 éval~ation 
Collecte de données 
Traitement de données 
Analyse de données 
Utilisation des rés~ltats de 11 évafoation 
Form~1aire d'enquete s~r les clients (clients assités) 
Formulaire d'enq~ete s~r les clients (clients non assités) 
. ' 
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CHAPITRE 9 : EVALUATION DES PROGRAMMES DE 
VULGARISATiON INDUSTRIELLE 
.RESÛME 
Le chapitre définit ce q1.1'ec;t 1.1ne .évalllation l:~f la différencie d1.1 controle 
et de l'estimation dec; performances. 11 donne la raison d'etre de l'évalllation 
dec; programmec; de v1.1lgaric;ation, de meme q1.1'il c;1.1ggère 1.1n cadre acceptable 
d 1 éval1.1ation dec; initiatives de v1.1lgaric;ation. Enfin, il met en 11.1mière et 
én1.1mère lec; étapec; danc; la cond1.1ite ·de 1 'éval1.1ation d'1.1n pr~gramme de 
v1.1lgari~ation. · 
1~ LE CONCEPT D'EVALUATION 
Malgré 1 'accord général c;1.1r le b1.1t de 11 éval1.1ation -améliorer l'efficacité 
et .le rendement dec;' activités préc;entec; et fot1.1rec;- d'a1.1ct1nc; ne sont to1.1jo1.1rc; pac; 
d'accord .c;1.1r ce q1.1'ec;t 11 éval1.1ation. Po1.1r certaine;, 1 'évalllation· consiste à 
détailler ce q1.1i c;'ec;t pac;c;é a1.1 nivea1.1 d1 1.1n programme. Po1.1r d'a1.1trec;, 
1 'éval1.1ation conc;ic;te c;oit en (a) 1 'ec;timation dec; réc;1.1ltatc; par rapport a1.1x 
objectifs, (b) l'analyse dec; j1.1c;tificationc; dec; réc;1.1ltatc; 01.1 (c~ 1 'identification 
de ce ·q1.1i a ·été fait et ce q1.1i reste à faire, etc~ •• So1.1vent · 1ec; profanes 
confondent 1 1éval1.1ation avecila vérification 01.1 le controle. · 
La véri fi cati on éva 11.1e 1 ec; programmes en . terme de conformité. 01.1 
non-conformité avec: dec; procéd1.1rec; de controle de gestion pré-établie;. Alorc; 
q1.1'elle dévoile lec; défa1.1tc; de performance danc; la mic;e en oe1.1vre, la 
vér-ificatiori ne définit pac; lec; objectifs, approches, choix dec; récipiendaires, 
etcl •• d1 1.1n programme. D'a1.1tre part, le controle co1.1vre la· fo1.1rnjt1.1re~ et 
·1.1tilic;.ation a1.1 jo1.1r le· jo1.1r dec; intrants d'1.1n programme, la prod1.1ction ·de 
réc;1.1ltatc; et la génération de Rerformances. L'éval1.1ation rèpréc;ente pl1.1c; q1.1e la 
vérification et le controle, étant d~nné q1.1 1 elle examine la pertinence dec; 
.objectifs, intrants, moyens d~ mie;~ en oe1.1vre, performance, ciblec; etc ••• d1 1.1n 
programme, et réc;1.1 lte c;o1.1vent c;1.1r. 1.1ne modification de programme. Cependant 1 ec; 
réc;1.1ltatc; de la vérification et d1.1 controle simplifient énormément 1 'activité 
d 1 éval1.1atfon. · 
2. RAISON D'ETRE DE L'EVALUATION DES PROGRAMMES DE VULGARISATION INDUSTRIELLE 
Etant donné q1.1e 1 'évalLtation bo1.1cle le cycle de programmation, 
organisation, exéc~tion et controle de la gestion d1 1.1n programme de v1.1lgaric;ation 
ind1.1c;trielle, elle aide lec; directe1.1rc; de programmes de v1.1lgaric;ation à : (a) 
harmoniser lec; objectifs, mic;c;ionc; et évol1.1tionc; d'1.1n programme ; (b) vérifier la 
contin1.1ité 01.1 le. ralentic;c;ement de to1.1tec; 01.1 certaines dec; activités ; (c) 
améliorer lec; pratiq1.1ec; et protéd1.1rec; ; (d) ~jo1.1ter 01.1 abandonner q1.1elq1.1ec; 
· approches, techniq1.1ec; et éq1.1ipementc; ; (e) reprod1.1ire dec; activité·c; c;imilairec; 
aille1.1rc; ; (f) redic;trib1.1er lec; rec;c;o1.1rcec; limitée-> parlTl'Î lec; activités 
, compéti ti vec; . ; ( g) accepter 01.1 rejeter 1 'évo 11.1tion d' 1.1n programme ; ( h) prendre 
dec; mec;1.1rec; afin d'améliorer 1~ planificafion et la mic;e en oe1.1vre dec; capacités; 
et (j) éval1.1er l'impact dec; programmes c;1.1r lec; récipiendaires cibles. 
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3 .- LE PROCESSUS D'EVALUATION 
En tant qlle programme, la Vlllgaric;ation i~dllc;trielle comprend dec; intrantc;, 
lin procec;c;llc; de tranc;formation, dec; réc;llltatc;, effetc; et conditionc;, qlli-c;ont, en 
réc;llmê : 
1. Intrantc; :·ce qlli va danc; le programme de Vlllgaric;ation. Normalement 
ival1Jéc; â la foie; en termec; q1Jalificatifc; et financierc; par exemple, 
catégorie et collt dll perc;onnel, de 1 'êqllipement, dec; rec;c;o1Jrcec; de 
1 'information etc .. , lec; intrantc; orientent le prog_ramme verc; ·c;a 
mic;c;ion. 
2.. Procec;c;llc; de tranc;formation : Lee; programmec; de Vlllgaric;ation 
tranc;forniê-nt_,Të5lrîtrantc; .polir donner dec; réc;ll ltatc; conformec; à 1 e1Jr 
mic;c;ioh ~ar le biai5 d'llne c;érie de décic;ionc;. La participation de 
l'entrepric;e danc; 1~ définition dec; prioritéc; de la Vlllgaric;ation 
ind1Jc;trielle et 1 'allocation des rec;c;ollrcec; c;e fait a1J niveall de la 
tranc;formation. 
3. · Ré%1tatc; : Ce qui réc;ulte dll programme dt! vlilgaric;ation. Etant le· 
centre d'intéret comm1.ïh â la pl1Jpart dec;-activitéc; d'évafoation, lec; 
réc;1Jltatc; traitent de qùec;tionc; tellec; qlle "Combien de contacte; ont 
été établie; danc; le cadre de la vlllgaric;ation-?" Combien de .petltec; 
entrepri5ec; ont été réellement financ~ec; par dec; banq1Jec; de . . 
. développement ?" et alltrec; q1Jec;tionc; dll meme genre. Lee; ré%ltatc; c;e 
concentrent %r 1 ec; activitéc; qlli .affectent, changent, accrofc;c;ent .oll 
détroic;5ent, etc~ •• la poc;ition dec; bénéficiairec; ciblec;~ · 
4. Effetc; : Lee; effetc; concernent ec;c;entiellement lec; changementc; qlli 
interviennent chez lec; bénéficiairec; OIJ a1Jtrec; gro1Jpec; non concernée; 
par lec; ré%1t_atc; dll programme de Vlllgaric;ation. Lee; ré%1tatc; et 
lec;·-effetc; c;ont différente; en ce c;enc; qlle lec; réc;l.lltatc; décrivent lec; 
performancec; dll programme et lec; effetc; portent %r le nivea1J de 
performance àl.l programme. · 
5. Conditionc; : Ellec; établic;~ent lec; c~~llc;ec; conditionnellec; danc; lec; 
activitéid'évalliation en poc;ant la q1J~c;tion 51.livante flS01Jc; qllellec; 
conditions externec; et internec; pellt fonctionner le programme de 
Vlllgaric;ation yol.lr garantir c;on 51.lcc~c; OIA c;oh efficacitê ?". 
4. · METHODES D'EVALUATION DE LA VULGARISATION INDUSTRIELLE 
Danc; · 1e cadre de la vulgaric;ation ind1Jc;trielle, 1 'évalllation doit 
c;'attaq1Jer ·â la .q~ec;tion de la poc;c;ibilité de généralic;at1on, clec;t-â-dire 
"qll'étant,dcinné lec; intrantc; dl.l programme de Vlllgaric;ation in.d1Jc;trielle ; Il, I2, 
I3 •......... In, fonctionnant c;ollc; lec; cvnditionc; ; c1 c2, c3 ~ ••• Cn et 
' . . . . . ' . - . 
lltilic;ant·lec; procec;c;~c;-de tranc;formationc; prec;c.rit-c;; Pl' P2, P3, •••• ~~.Pn 
lec; réc;1Jltatc; ;·o1, o2 o3· · · 0 et effetc; c;1Jivantc;, E1 E,, E3 ••• ~ ••..••.• E , ••••••••••• n - , c, , n 
c;ur lec; entrepric;ec; bénéficj~irec; ; B1, B2, s3 •••••••
8n c;ont trêc; poc;c;iblec;P. 
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Il· y a 5ix étape5 dan5 l 'évaluatjon de5 programme5 de vulgari5ation, 
notamment : (a) attaquer le5 problème5 lié5 à l 'évafoation ; (b) définir le5 
fonction5 de l'évaluation, (d collecter le5 donnée5, (d) traiter le5 donnée5, 
(e) analy5er le5 donnée5, (f) utili5er le5 ré5ultat5 de l'évaluation. 
4.1. Attaquer le5_ll!PE1~~e5 lié5 à l'évaluation 
Au début, la ge5tion du programme de vulgari5ation indu5trielle 
doit définir le5 problème5 que l'activité d'évaluation aura à traiter. un· 
échantillon de ce5 problème5 5'établit comme 5uit : 
a) Quel5 5ont le5 bénéficiaire5-cible5 ? Cela définit la véritable 
c1ientèle-cible de la vulgari5atidn indu~t~ielle, cle5t-à-dire,· 
l eun caractéri 5t i que5 de fonctionnement, leur emp l acernent, le 
niveau d'emploi, le niveau de capitaux, etc~. Une re5tructuration 
de cette que5tion donne le5 que5tion5 5uivante5 : "Qui devrait en 
bénéficier alor5 ?" ou "Qui ne devrait pa~ en bénéficier alor5?". 
b) Quelle e5t l'objectif r~el de la vulgari5ation indu5trielle ? 
Le5 objectif5 de la vulgari5ation indu5trielle 5ont en général 
défini5 en terme5 vague5, impréci5 et 5ouvent irréali5te5, tel5 
que "développer une entrepri5e dan5 uhe région donnée, 
"cataly5er le développement régional," maximi5er la génération 
d'emploi5 11 , etc~. Bien que 5onnant ju5te à l'oreille, ce5 . 
définition5 cachent une certaine divergence quand on le5 étudie 
avec1plu5 d'attention. Pour ce qui e5t de l'évaluation, le5 
objectif5 doivent etre définie5 en terme5· de comportement, 
cle5t-à-dire que quelque cho5e doit 5e pa55er chez le5 
bénéficiaire5 à la 5uite de la vulgari5ation indu5trielle. Par 
exemple, 11 aprê5 deux année5 de 5ervice5 de vulgari5ation, 25 
petite5 entrepri5e5 relativement en.progrès devraient avoir 
établi un 5y5tème approprié de comptabilitê", o~ naprê5 15 
réunion5 avec•l'a55ociation locale de5 petite5 entrepri5e5 
5péciali5ée5 dari5 le mobilier, celle-ci devrait initier un projet 
conjoint de commercjali5ation".· · 
c~ Quel5 5ont le5 objectif5 à court et long terme du programme de 
vulgari5ation ?. Cette que5tion e5t éva5ive. Certain5 di5ent que 
favori5er le dévèloppement de l'e5prit d'entrepri5e au niveau 
de5 petite5 entrepri5e5 par le biai5 de la vulgari5~tion 
indu5trielle repré5ente l'objectif à long terme. Mai5 évoluant 
50U5 la pre55ion d'obtenir de5 ré5u,ltat5 immédiat5, beaucoup de 
directeur5 de programme5 de vulgari5ation ne peuvent pa5 attendre 
que le5 effet5 à long terme deviennent manife5te5. Pour 
5implifier le5 cho5e5, il faut lai55er le5 vulgari5ateur5, qui 
5ont appelé5 à utili5er en fin de compte le5 ré5ultat5 de 
l'évaluation, 5'occuper de la cla55ification de5 objectif5. 
d) Quel5 5ont le5 critère5 de 5uccè5 ? Aprè5 la détermination de5 
objectif5, il faudra formuler de5 me5ure5, c1e5t-à-dire 
"qu'e5t-ce-qui repré5ente une réali5ation 5at5ifai5ante de5 
objectif5 ?". A 5Uppo5er qu'un programme de vulgari5ation ait 
a55i5té 160 petite5 entrepri5e5 dan5 l'année, cela 
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représente-t-il un record satisfai5~nt ? Sans mesure~, les 
résultats de l'évaluation sont interpretés de façori subjecti~e. 
Ils sont exemplifiés par des déclarations telles :que i•un petit 
changement est meilleur que pas de changement de tdut", ou pire 
"l'absence de changement est meilleure que la régresslon". 
e) Quelles sont les c0nséquences imprévues ? En ~ccomptissant les 
missions de vulgarisation industrielle, certaines conséquences 
inattendues apparaissent. Bien q~e. rarement, il arrive qu'un , 
programme de vulgarisation aggrave plutot qu'il ne soulage les.· 
problèmes réels auxquels il s'attaque. Uri programme de 
vulgarisation indt1strielle pet1t s'acccimpagner par .E?.Xernple d'un 
crédit controlé pour financer les petites entreprises en·mauv~ise 
posture, et déboucher sur lin plus grand endettement des petites 
entreprises. 
4.2. Définir les fonctions del 'évaluation 
Cela se rapporte 8 l'administration et la 'gestion de T 'activité 
d'évaluation : ce qui consiste à définir les activité5 à! entreprendre, qui les 
exécutera, quand elles seront exécutée-;, comment, etc .. ~ fn 01.;tre, cela peut 
servir à Ta clarificati.on du sens des questions suivantes : (a) Pourqt1oi une 
évaluation ? (b) qu'iY ··a-f-il à savoir ? (c) qui veut îe savoir, (d) comment 
l'évaluation sera t-elle effectuée (évaluation externe contre évaluation interne) 
? (e) quelle méthode d'évaluation sera utilisée ? et (f) i 
quand l'évaluation devra-t-elle etre effectuée ? 
Enfin, cette étape garantit que Te résultat de l'évaluation· sera : (a) 
objectif -il minimisera la subje~tivit~ et les penchants persdnnels, (b) opportt1n 
-disponible au moment nécessaire, (c) applicable - il contiendra des c0nclt1sicns 
et r·ecorr:manclations utiles, (d) communicable -"traduisible" dans la Tangue des 
utilisateurs et (e) valable -adhérera aux principes et pratiques reconnus 
garantissant la fiabilité des données. 
4.3. Collecte des données 
. . 
Grace a l'utilisation de techniques de recherche var1eei, les données 
d'évaluation sont collectées a partir de différentes sources, parmi ·1esquelles : 
les interviews, questionnaires, observations, notation5 (par les pairs, le 
personnel, Tes experts entre autres), test psychométri~ues, (pour les attitudes, 
Tes va T eurs, la pers on na li té, les normes d~ préférence, les croyances, etc ... ) 
doc~ments institutionhels, statistiques gouvernementales, 1€s tests de rétention 
d'informations, tests de.projets (tels que les tests de perception tnématique 
clans la formation sur le renforcement de l'esprit de réalisation) -tests de 
situation (présentant aux répondants des situatigns de la vie réelle simulées), 
agendas, preuves physiqt1es, doct1ments financiers, témoignages et dossiers (procès 
verba~x de réunions, passages de journaux etc~ .. ) - ' 
En évaluant les programmes de vulgarisa'tion fl Js';vère presque 
impossible de négliger ls· instruments de collecte des dorinées sondant les 
attitudes, Tes valel.Ars, le savoir et Te comportement. Un .prOgY:amme de 
·Vulgarisation, par exemple, dote les .petites indt1strielles i~~ortantes de 
capacités et connai.ssances en gestion, et de valet1rs industrielles. Pàtir·· · · 
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collecter des données sur son impact, on peut utiliser des tests, des interviews 
et des questionnaires, par exemple, des "rapports personnels" de groupes 
affectés, tels que les clients assistés, les vulgarisateurs, les agents 
financiers des petites entreprises, les agents d'informations des petites 
entreprises, entre autres. Les changements de comportement peuvent aussi etre 
obser~és ou ress~nti~, (ex : la volonté d'initier des changements, ouverture à la 
disc~ssion de problèmes etcb.). Jusqu'à un certain point, les dos~iers financiers 
aussi reflètent un changement de comportement. 
Le jugement sur les changements de comportement peut aussi etre adopté 
à condition que les recherches soient effectuées par des étrangers plutot que par 
des vulgarisateus. 
. Une apprqc~e commune de collecte de données pour une évaluation est 
l'enquete sur les clients de la vulgarisation industrielle assistés ou 
non-assistés. Un exemple avait été suggéré par la fondation pour le Développement 
Economique (FOE) pour les Centres d'Assistance aux. Petites Entreprises des 
Philippines (CAPE), sous la forme d'un programme de vulgarisation industrielle du 
gouvernement sous la tutelle du Ministère du Commerce et del 'Industrie. 
Les instruments utilisés dans l 1enquete sont cités dans les Annexes 1 
et 2. L 1 approche de la FOE qui se concentre sur 11 impact du programme de 
vulgarisation a c~assé les répondants sélectionnés au hasard selon leur 
environnement (rural ou urbain), 1eur taille (petite ou moyenne), le type 
d'industrie (vetement, mobilier, métallurgie, etc.). Des tailles-échantillons 
forent établies au niveau national· et régional grace à l'utilisation 11 des 
méthode-s-.d 1 échanti l ~on age ori enté 11 • · 
4.4. T~bitement des données 
Le traitement des données commence avec l 1 identification des· 
indicateurs perti neri.ts basée sur les problèmes de 11 évaluation et les instruments 
de collecte des données. Les indicateurs sont des facteurs qui entrainent le 
changement -directement ou indirectement-, au niveau des variables examinées. 
Etant donné que les indicate~rs se pretent à la qualification simple, ils 
mesurent certaines caractéri~tiques des programmes de vulgarisation. Pour mesurer 
la performance, par exemple, l 1 1ndicateur simple "nombre de contacts en 
vulgarisation établis" est comparé avec' 11 le nombre de contacts établis l'année 
dernière" .. Pour mesurer l'efficacité, lec.; évaluateurs comparent ce qui s'est. 
réellement passé, par exemple 11 les;V'entes ont augmenté de 10 pour cent 11 avec ce à 
quoi l'on s'attendait, par exem le, 11 les ventes augmenteront de 30 pour cent 
l'année prochaine". Pour mesure le rendement, le cout par unité de profit peut 
etre quantifié et comparé avec l.es p·erformances antérieures. 
· · Malgré le.ur populariJé,/fos indicateurs peuvent présenter des avantages et 
des inconvénients. Ils ~~vent en effet : (a) établir le changement qui s'est 
opéré y compris ses caractéristiques, son orientation et son rythme, (b) comparer 
les changements réels 1âvec:ce qui était prévu·, (c~ évaluer l'impact du changement 
sur les objectifs pl_,us. important5, (d) comparer la performance du programme avec• 
celle des autres programmes et ( e) étudier les rapports apports-résultats et 
cout-bénéfice: Malgré ~es avantages, il comportent quelques inconvénients 
lorsqu'ils sont appliqués de fa·çon inappropriée, car il·s peuvent: (a) imposer 
l'établissement de plus de cibles précises que nécessaires et (b) exiger des 
évaluations quantitatives alors que les progtammes de vulgarisation sont plus 
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concerné5 par le5 amélioration5 qL1alitative5 de5 connai55ance5, capacité5, 
attitl.lde5, etc~ •• de5 ·bénéfidaire5 Clible5. 
Oan5 l'exemple de la FOE, 5ix {6) macro-indicatel.lr5 °étaient examiné5 polir 
le5 client5 a55i~té5 et troi5 {3) polir le5 non-a55i5té5. Po~r le5 ~lient5 
a55i5té5, le5 indicatel.lr5.5llivant5 ont été analy5é5 : {a) performance .dl! client, 
{b) emploi dl! client, {t) 5itllation géographiqlle dl! client, {d). 5ervice5 foL1rni5, 
{e) impact de5 5ervice5 de Vlllgari5atfon 5l.lr le5 cJient5 a55i5té5, et ·{f) -al.ltre5 
be5oin5 de5 ~lient5. 
Pol.Ir le5 client5 non-a55i5té5, la FOE a con5idéré : {a) le profil dl! cHent .. 
potentiel, {b) la performance, et {d la connai55ance de5 client5 poten.tiel5 de5. 
5ervice5 de Vlllgari5ation. L'organigramme dl! traitement de5 donnée5 e5t montré 
dan5 le Tableal.I 9.1. ci-de550ll5. 
Enquête sur 
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0 Profil des clien~s contactés 
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0 Performance 
0 Service/assistance requis 
Tableau 9 .• 1 • Organigramme dé traitement de données de la FOE 
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\D 
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4.5. Analyse des données 
A partir des données de 1 'éva1t.iation co11ectées, chaq1.1e indicate1.1r 
devrait etre analysé·po1.1r: (a) le ta1.1x de changement, (b) 1'orientation_d1.1 
changement~ (c~ la nat~re d1.1 changement) et (d) le riivea1.1 de changement, ·s1.1r la 
base de q1.1estions 51.livantes : (a) 1 'objèctif de la v1.1lgarisation (01.1 la cible 
intermédiaire) a-t-elle été· atteint ?, (b). le programme de v1.1lgarisation a-t-il 
e1.1 1.1n impact significatif s1.1r. les objèctifs ~e développement les pl1.1s importants 
? (c~ le programme de v1.1lgarisation j1.1stifie-t-il · le cv1.1t et le5 effforts 
consentis ?, (d) q1.1e11es leçons pe1.1t on en tirer· ?, et (e) q1.1eh ont été les 
facte1.1rs déterminants a1.1 nivea1.1 des rés1.1lfats ? 
Po1.1r évèl1.1er l'~fficacité d 1 1.1n progr~mme de v1.1lgarisatiorr, on analyse 
les indicate1.1rs de co1.1ts et bénéfices. S1.1pposons q1.1'1.1n.programme.de v1.1lgariciation 
avait po1.1r objectif la formation de 100 chefs d'entreprise par an. Apr?s 1.1n an, 
se1.1 l s 70 chefs ét '·· entreprise a·va i ent rec1.1 1 a formation, à 1.1ri co1.1t ·de 35 :ooo Do 11 ars EU 
(â 1 1 excl1.1sion des dépenses d'établissement). Po1.1r simplifier les choses~· 
1 'efficacité. d1.1 programme est estimée à 70 -potir cent et le co1.1t par stagiaire â 
·500 Do11ars EU. Le programme est-il rentable ? Po1.1r cvnclllre, il fa1.1t obtenir le 
co1.1t par stagiaire d 1 1.1n co1.1rs comparable, par exemple 1.1n co.1.1rs de gestion des 
entreprises. Si le co1.1t par stagiaire po1.1r cette formation revient .à.450 Do11èrs 
EU se1.1lement par stagiaire, alors la formation d1.1 programme de v1.1lgarisation~est 
trop co1.1te1.1x. et pas rentable • 
. Dans 1 'exe~ple de la FDE, 1 'analy~e a été çentré ~1.1r : (a) la port~e 
de la v1.1lgarisati·on, (b) l'impact de la v1.1lgarisation et (d la· perception des 
clients non-assistés d1.1 programme de v1.1lgarisation. · 
. La portée ·de la v1.1lgarisation. éval~1.1arit. j1.1sq1.1 1 à q1.1el1e mes~re les 
clients assistés ont ·été servis par le pogramm • Elle tenait. d'abord compte de 
lei.Ir pop1.1lation, les ta1.1x de croissance et de . la proportion . de petites 
entreprises par rapport a1.1x moyennes. La portée de la v1.1lgarisation a a1.1ssi été 
calc1.1lé en fonction de la pénétration géogrâphiq1.1e des·services.de v1.1lgarisation. 
Enfin, elle classait le~ clients assistés selon leür .acti~ité et les se~vices de 
v1.1lgarisation spécifiq1.1es q1.1'ils ont rec1.1s. ·· · 
L'impact de la v1.1lgarisation déterminait les effets d1.1 programme s1.1r 
les clients assistés. Il a d'abord été éval1.1é par rapport ·a1.1x·performances des 
clients assistês, en termes de ventes totales, capita1.1x tota1.1x, bénéfices tota1.1x, 
et ~mJ.lloi total. Par la s1.1ite, en 1.1tilisant le bareme ''faible", "rno""déré", "fort", 
les clients ont été amenés 3 éval1.1er l'infJ1.1ence des services de ~1.1lgarisation 
s1.1r le1.1rs activités. Et les effets de la v1.1lg~risation s1.1r les performances de 
clients indiq1.1ées par la croissance de· 1 'entreprise, la rentabilité, 
,l'amélioration des capacités de gestion et le développement· des relations 
d'affaires ont été examinés. 
La perceptior1 par les clients nor1-assistés dli progr:amme de 
···v1.1lgarisation permettrait de mes1.1rer la ccr1naissance et l'impression des clients 
· non-assistés' d1.1 serviçe de v1.1lgarisaticn. E'nc;1.1ite, e11e permettrait de Classer 
les clients non-assistés ~elon leur emplacement et la taille de le1.1r entreprise. 
Enfin, e 11 e servait à définir 1 es canaux' , ayar.t rendu la pri sr- de con na i ssar.ce 
possible. · · 
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4.6. Utilisation des résultats de l'évaluation. 
Les résultats ~e l'évaluation peuvent etre utilisés dans quatre 
domaines essentiels : (a) gestion, (b) modification des programmes/politiques, 
{c~ création d'options, (d) archives. 
Pour la gestion, les résultats de l'évaluation sont utiles si le 
programme de vulgarisation veut continuer ou arreter une activité en cours. Les 
résultats de l'évaluation sont surtout pertinents dans les domaines oO la gestion 
du programme exerce un controle direct et une responsabilité. De cette façon, les 
réstiltats de l'évaluation fotirnissent "un avertissement anticipé" pour les 
décisions qui pourraient s'avérer inadéquates, les décisions qu'il faudrait 
prendre et les décisions qui donneraient plus de rés1iltats positifs que prévu. 
L'utilisation des résultats de l'évaluation pour une modification du 
programme requiert la redéfinition des activités actuelles. La redéfinition se 
ocncentre sur la façon dont ces activités ont été exécutées et pas nécessairement 
sur les objectifs qui ont initié les activités. Dans la modification de la 
politique, les résultats de 'l'évaluation soumettent les objectifs :'i une 
réinterprétation, cfest-â-dire qu'ils font subir aux objectifs du programme 
quelques alternatives et réajustements. Ce qui avait été au débtit une série 
d'objectifs ambigus et vagues se transforme positivement en directives plus 
applicables et plus opérationnelles. 
En ce qui concerne la création de nouvelle~ options, les résultats de 
l'évaluation de la vulgarisation permettent d'élaborer de nouveaux objectifs et 
activités. De plus,· les résultats de l'évaluation préparent le terrain pour· les 
changements fondamentaux dans les activités existantes. 
Les archives, dernière utilisation des résultats de la vulgarisation, 
couvrent deux aspects: la conformation et le modelage. La conformation s·e 
·rapporte au fait que l'activité d'évaluation est un élément obligatoire du qycle 
de gestion du.programme de vulgarisation. En ce qui concerne le mode1age, les 
résultats de l'évaluation sont supposés ne pas contribuer aux prises r.e décisions 
pour le programme, mais permettent plutot une plus grande compréhension de la 
façon dont s'opère le développement éconon:ique. Ainsi, lec; résultats de 
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• • • • • • • • • • • • o • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • o • o • • • • • • • • • • • • • • 
Emplacement R1.1ral ( ) Urbain ( 
Taille Petite Moyenne ( 
Date •••••••.•••••••••• 0 ••••••••••••••••••••• Cl •• 
Répondant ... · ..............•••.....•...•......••............................. 
Po':ite Occ11pé •••.• ~.o •••••••••••••••••••••••• -••••••••••••••••••••••••••••••• 
Bonjo1.1r -(Bon5oir). Je travaille a1.1 Mini5tère d1.1 Commerce et de 
l 1 Ind1.15trie, où no1.15 menon5 act1.1ellement 1.1ne enq1.1ete po1.1r po1.1voir vo1.15 OTfrir ·de· 
·meille1.1r5 5ervice5. Le5 ré51.1ltat5del 1 enq1.1ete 5eront 1.1tili5é5 po1.1r mettre~ jo1.1r 
no5 i nformati on5 5llr l e5 cl i ent5 à q1.1j 1101.15 avon5 offert no5 5ervi_ce5, et .1 
éval1.1er le5 effet5 q1.1e no5 programme5 ont.prod1.1it chez no5 client5, comme vo1.15 
par exemple : · 
I. PROFIL DE L'ENTREPRISE 
1. Propriété 
Propriété 1.1niq1.1e ) A55ociation ( ) Société enregi 5trée ' 
2. Propriétaire5/Actionnaire5 
~ 
3. N~ttJre de 1 1 entrepri c.;e ••• ~ •••••••••••••••••••••••••••• ~·. :· •••••• "" •••••• 
4. Date de création ••••••••••••.•••• Directe1.1r 
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5. Principal.lx prodL1itc; ••••.••..••.•••••••••••••••••••••••••••••...•...•••••• 
. . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 
II. RAPPORTS INSTITUTIONNELS 
Lee; qllec;tionc; 5llivantec; portent 5llr voc; rapports avec nol.lc; en tant qlle 
client et c;L1r lec; formec; d'ac;c;ic;tancp qlle vol.le; avez reçl.lec; de notre part. 
1. Tollt d'abord, comment-vol.le; avez connll notre organic;ation? 
~) Par ~ontact d'lln Vlllgaric;atellr · ( ) 
b) Par le biaic; d'llne ac;c;ociation indL1c;triene ( )) 
c~ Par le biaic; de la Banqlle ( 
d) 'l?.ar le biaic; de collèglle5 Oll d'Entrepric;ec; ( \) 
e) Alltrec; ( ) Spécifiei ••••••••••••••.•..••••••••••••. ~~ •.••.•. 
2. · QL1and avez-vol.le; entend~ parler ~ec; c;ervicec; d~~ 'organic;ation polir la 
première foie; ? 
....................................................................... 
. . . . . . . . . . . . . . . . ·.................... -............. · .................... . 
3. Etec;-vol.15 membre d'llne ac;c;ociation ind~c;trielle ? ( ) Olli ( ) Non 
4. 
Si olli, pollr5llivez avec· la qllec;tion.4~ · 
. . 
Avez-vol.le; reçll llne ac;c;ic;tance qllelconqlle 
biaic; de cette ac;c;ociation ? 
Si non, pollr5llivez avec•la qllec;tion 5 
de T'orgari~c;ation paf le 
( ) Oll i ( ·) Non 
Si Olli, a) QL1elle était la natllre de l'ac;c;ic;tançe? 
(Vol.le; pollvez donner plL1c;ieL1rc; réponc;ec;} 
Services conc;~ltatifc; ( ) . 
~· Etllde de faic;abilité de projet ( .,. 
Formation . ( ) 
Servicec; d'Informationc; _ ( ) . 
De q~elle façon l'ac;c;ic;tance a-t-elle affecté votre entrepric;e? 
(décrivez les avantagec; Oll inconvénientc; ehgendréc; polir votre ~-
entrepri c;e) •••••• i~ ••••• : •••••••••••••••••••• ~.~ ••••• ~; ••••••••• 
. . . . . · ........................................ ~ ... -.... ~ ..... ~ ~ . . ~-- . 
' . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . ~ ...... •~..-. .............. . 
. ( 
.5. QL1elle forme d'ac;c;ic;tance directe avez-vol.le; reçlle de notre part ? 
(vol.le; pollvez donner plll~lellrc; réponc;ec;) 
Servfcec; conc;L1ltatifc; 















•••••••••• 0 ••••••••••••••••••••• Il •••••••.••••••••••••••••••••••••• 
Quel5 5ervice5 5pécifique5 vou5 ont été offert5 
oeuvre et de quelle façon ont-il5 affecté votre 
Date 
• ••• ·Il: 
..... 








? Ont-il5 été mi5 
entrepri5e ? 
en 




Au cas oü une a5515tance ou 
entièrement mi5e en oeuvre, 
recommandation n'avait pa5 été 
expliquez pourquoi ? .... 
• • j• .• •• . . . . . . . . . ~ ..... . . . .. . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . ..... 
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III. PERFORMANCE DE L 1 ENTREPRISE -------
Par les qüestions süivantes, noüs aimerions mesürer les effets spécifiqües 
de notre programme sür le. fonctionnement de votre entrepri5e. 
Note"â 11intentiorr de 1 'interviewer 
La qüe~tion revêle les indicateürs de performance de 11entreprisè. Il est 
possible qüe le répandant ne soit pas en mesüre de donn~r des valeür.s Oü des 
réponses absofoes, mais l 1interwiever peüt obtenir des indices par le biai.s de 
qüesti6ns ~pprofondies. 
Les indicateürs de performance négative de meme qüe les réponses indirectes 
doivent aüssi ·etre notés. 
A. 
Exempl~ Le représentant peüt ne pas avoir aüo~entê le nombre de ses 
employés permanents, mais peüt avoir-aügmenté le nombre moyen de 
ses employ~s en recrütant plüs de te~po~aires pendant la haüte 
saison. 
Statüt de fonctionnement 
Capitaüx totaüx (P) CapacHé de 11 Usine .............•. 
Nombre d1Employês : 
Permanents Nombre d1Employés 
~~oyen par an (y compris 
les temporaires ..........••...... 
Ventes en 1980 
p ..•....•.•.......•.••••...•..•. 
Vol1.1me •••••••••••••••••••••••••• 
Bênêfices nets en 1980 
B. Performance 
1. Croissance 
Depüi~ le débüt de 1 •assistance 
a) 
b) 
. - . 
Combien d'employés süpplémentaires avez-voüs recrüté? •......... 
Combien d 1 investisse~erits süpplémehtaires avez-voüs effectüé poür 
11 t . ( t• d" . t ' ? en reprise ac ions or ina1res e prets, .••••..•.•••..•...••. 
Combien de lignes de prodüit, le cas échéant, avez-voüs ajoüté ~ 





Combien d1 e5pace avez-vo1.15 rajo1.1té à votre e5pace inti.al 
( po1.1rcentage p<ir rapport à 11 e5 pace occ1.1pé à 11 origine) ? ........ 
Combien d'inve5ti55ement5 51.1pplémentaire5 avez-vo1.15 effect1.1é po1.1r 
le5 éq1.1ipement5 (po1.1rcentage par rapport à 1 1 éq1.1ipement 
. .. l) ? . or1-g1 na ..•• ·~:!' ••.•••••••••• Il •••••••••• o •••••••••••••••••••••••••• 
.• • e e e e 0 e e e D • ~ e e e e • e e • e e e • e e e Cl • • • • e • • e e e 0 e e e • e e • e e'• e e e • e e • e e • • • e • • 
f) De combien vo5 vente5 ont a1.1gmenté (par rapport a1.1x vente5 avant 
l·e dé~lJt de l 'Ac;c;ic;t.ance) ? ............. ~ ••••••••••••.•••....••••• 
2. Rentabilité 
a) De combien vo5 bénéfice5 ont a1.1gmenté (par rapport a1.1x bénéficéc; 
ava_nt le déb1.1t de 1 1A55i5tance)? .......................... _ ••• :. 
3. Rappor~5 
a) Pen5ez-vo1.15 q1.1'en rai5on de l 'a55i5tance il y a e1.1 1.1ne 
amélioration dan5 la _ge5tion et/01.1 la capacité de la main 
dloe1.1vre· dan5 votre entrepri5e ? 
( 01.1i ( ) Non 
b) Combien dé no1.1vea1.1x 5y5tèmec;, le cac; échéant, avez-vo1.15 établi 
par c;1.1ite de l'a55i5tance (e.g. comptabilité, inventaire, achat, 
etcL .. ) : .•.•••.••••••••••..••••.•.•.•••••••....• · .• -.....•.•.••... 
- 208 -
IV. EVALUATION GJ_OBALE DES PROGRAMMES 
1. En dehor5 d~ 5ervice de v~Jgari5ation, avez-vo~5 5ollic;té o~ profité 
de 1 1 a55i5tance d 1 ~~tre5 organi5ation5? · 
( ) o~i ( ) Non 
2. Q~elle5 organi5ation5 ? 
....... ~· ..... •· ................ . . .......................... . 
. . . . . . . . . . . •............. • .. . 
3. Q~el type d'a55i5tance vo~5-ont elle5 offert ? 
4. 
.............. ·-.................................... ~ .............. . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 
• • • • • • • • • •. • • • é •••••••• 0 ........................................... . 
. . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .. . . 
Q~el a~tre type d'a55i5tance aimeriez-vo~5 recevoir de notre 
organi5ation ? 
••••••••••••••••• • •••••••••••• • ••••••••••••••• 0 ••••••••••••••••••••• 
. . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 
• • • • • • • • • • • • • • • ~ ••••• l!t •••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••• 
5. Avez-vo~5 recommandé notre organi5ation à ~n q~elconqüe de vo5 ami5 ? 
( Oüi ( Non 
6. A votre avi5, comment le5 5ervice5 de 1 'organi5ation ont inflüencé la 
5itüation act~elle de votre entrepri5e ? . 
Légèrement ( ) Modérément ( Beaüco~p ( ) 
7. Comment q~alifiez-voü5 le5 5ervice5 off~rt5 par l'organi5ation? 
( ) Sati5fai5ant5 ( ) Excellente ( ) 
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ANNEXE 2 
FORMULAIRE D'ENQUETE SUR LES CLIENTS 
{Clients non assistés) 
************ 
ANTECEDENTS DES CHEFS D'ENTREPRISE 
Nom de 1 'Entreprise ................. ~ .. • ........................ • ........... . 
Adresse .................................................................... 
Emp 1 aceme.nt · Urbain { - ) R1.1ra1 Da te ••••••••••••• 
Ta il 1 e Petite Moyenne 
Bonjo1.1r/{Bonsoir). No1.1s sommes des Représentants d1.1 B1.1rea1.1 des Services de. 
v1.1lgarisation ind1.1strielle de votre région. Notre B1.1rea1.1 offre des service5 
sélectionnés a1.1x chefs des petites et moyennes entreprises tels q1.1e vo1.1s et parmi 
ces services fig1.1rent les cvnseils en gestion, l'assistance dans la conception 
des prod1.1its et emballage ainsi q1.1e dans la commercialisation. 
No1.1s menons 1.1ne enq1.1ete s1.1r 1 es chefs d'entreprise non contactés po1.1r 
évall.ier l'image dont notre organisation jo1.1it à le1.1r nivea1.1 afin de po1.1voir 
améliorer nos services. · 
Po1.1vons-no1.1s vo1.1s interviewer? {Si 01.1i, remplissez le q1.1estionnaire). 
A .. Profil de l'EnJ:reprj2~ 
1. Propriété 
Propriété 1.1niq1.1e { ) Assad ation { Société enregistrée 
2. Directe1.1r •••••••••••••••••••••••••••••••••••••• 0 •••••••••••••••• 
3. Date de création ·······························o••·············· 
4. Nat1.1re de l'Entreprise •••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••• 
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1. Ete5-vou5 au courant de5 5eivice5 offert5 par 1 1 organi5ation? 
Oui Non ( 
2. Si non, pour5uivez avec= la que5t~on Cc 
Si oui, 
a) .Q~el5 5ont, à votre connai55ance, le5 5ervice5 offert5 ? 
................................ •· ............................... . 
• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • !' •••••••••••••••••••• 
. . . . . . . . . . . . . . . .• ................................................ . 
h) Comment avez-vou5 eu connai55ance de5 5ervice5 ? 
* Par contact d'un vulgari5ateur 
* Par le biai5 d'une a55i5tar.ce indu5trielle 
* Par le biai5 de la Banque 
.( ) 
) 
*Par le biai5 de5 collêgue5 ou a55ociation5 d1 entrepri5e (., ·) 
( ) Spécifiez 
c~ Ou avez-vou5 entendu parler pour la première foi5 de5 5ervice5 
offert5 ? 
............................................................ 
. . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 
C. Image de l_'.9.!'.9~!l_i5_?,:tj..Q.!! 
1. Pen5ez vou5 que l 'Organi5ation pui55e \L.OU5 etre de quelqLAe 
5ecour5 ? 
Oui ( ) Non ( 
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Si non, poursuivez av~cila question Cb 
Si vous ne savez pas, poursuivez avec•la question 2 
2. Pourquoi ne profitez-vous pas des service.s offerts·? (Déterminez des 
obstatles â des rapports clients-organisation positifs, ex : 
accessibilité, impression de services payants, insuffisance 
d'informations, etc, •. poursuivez avec1la question Ccr 
••••••••••••••••••••••o•••••••••••••••••••••••••o•••••••••••••••••• ................................. • ..................................... . 
ee•••••••••••••••••••••••••••••••••"•••••••!'•••••o•••••••.••••••••••• 
•••••••••••••••••••••• 0 ••••••••••••••••••••••••• 0 •••••••••••••••••• 
'Facteurs ~ntrainant 
une impressio~ négative 
Qu'est-ce-qui vous amène à penser que 1 'organisation ne-peut pas 
vous aider ?·(Déterminer les impressions du chef d'entreprise sur 
la crédibilité de 1 'org~nisation quant â la satisfaction de ses. 
besoins, impression créée par d'autres parties, ex : amis, 
association, etcL.. · 
eieo•••••••••••••••••••••••••••••••••••••••o••••••••••••••••••• 
•••••••••••••••••••••••••••••••••.••. • ••••••• 0 •••••••••••••••••••• 
• • • Cl ••.•••••••••••••••••••••••••••••••••••• • • 0 •••••••••••••• • ••••• 
cc, Récéptivité a~~_ll.PB~l..! 
des vulgarisat~_l.1!1 
Accepteriez-v6us de vous entretenir avec:des agents de 
1 'organisation sur la nature des services qu'ils offrent et la 
façon dont ils pourraient vous aider dans le fonctionnement de 
votre entreprise ? 
Si oui, poursuivez avecila question Cd 
Si non, poursuivez avecrla question D 
- 212 -
Dans quels aspects de vos opérations pensez~vous avoir le plus 
besoin d'assistance ? (ex : commercialisation, f~nances, etc~. 
Citez des cas spécifiques, si possihle) • 
• • • • • • • • • • • • • • .. • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 0 • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • . ................................... ~ ........................... . 
) . · Performance du client 
(Dans 1 es 5 années passées 
'elon la date la plus récente). 
ou depuis 1 e début de son fonctionnement, 
1. Croissance 
a) Nombre d'employés 
b) Espace occupé 
d Nombre d'Equipements Princ~paux 
d) Nombre d_e ~ignes de produits 
e) Ventes 
f) Rentabilité (rendement de 
l'investissement ou b~néfices) 
,• 
2. Amélioration de la 9~5_tion 
Systèmes de.gestion établis 
.................................... 
. . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 
e e e e e e e •. e e o e G e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e 
. . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 
% Croissance 
. ............... . 





No1.1veallx contacts établie; (ex : banquec;, circtdtc; de commerdali-





• e e G • e e e •• e e ••• • e e -----
% accroic;c;ement 
